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 i 
ABSTRAK 
 
Skripsi ini berjudul “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap 
Keputusan Pembelian Produk Roti Pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan 
Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru Menurut Ekonomi Syariah.” Penelitian ini 
dilakukan pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota 
Pekanbaru yang beralamat di Jl. Limbungan No. 22 RT 01 RW 05, Kelurahan 
Limbungan, Kecamatan Rumbai Pesisir, Kota Pekanbaru, Provinsi Riau. 
Penelitian ini dilatar belakangi oleh asumsi bahwa konsumen dalam melakukan 
pembelian suatu produk akan mempertimbangkan kualitas dan harga yang 
ditawarkan. Kualitas produk dan harga merupakan faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen dan seringkali digunakan oleh konsumen sebagai 
dasar pertimbangan tertarik atau tidak tertarik terhadap suatu produk hingga 
memutuskan untuk melakukan pembelian. Rumusan masalah serta tujuan 
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian, pengaruh harga terhadap keputusan pembelian, pengaruh 
kualitas produk dan harga secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian 
produk roti CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru 
dan Bagaimana tinjauan ekonomi syariah terhadap keputusan pembelian produk 
roti pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang dilakukan pada CV. Prima 
Sari Bakery. Pengambilan sampel dilakukan dengan metode Accidental Quota 
Sampling sebanyak 60 responden berdasarkan rumus Slovin dari 150 populasi. 
Sedangkan teknik pengumpulan data dilakukan dengan observasi, wawancara, 
kuesioner atau angket, dokumentasi. Kemudian penulis menganalisis data dengan 
metode kuantitatif yaitu pengujian hipotesis penelitian dengan analisis regresi 
linear berganda, uji parsial (uji t), uji simultan (uji F) dan koefesien determinasi. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan 
signifikan antara kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian. Hal ini 
dapat dilihat dari hasil persamaan regresi Y = 4,042 + 0,151X1 + 0,377X2. Dengan 
menggunakan uji parsial diketahui terdapat pengaruh yang signifikan antara 
kualitas produk terhadap keputusan pembelian yaitu dengan nilai t hitung ≥ t tabel 
(3,290 ≥ 2,00172) dengan nilai signifikansi sebesar 0,002 ≤ 0,05. Kemudian juga 
dengan menggunakan uji parsial diketahui bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan antara harga terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung ≥ t 
tabel yaitu (2,933 ≥ 2,00172) dengan nilai signifikansi sebesar 0,005 ≤ 0,05. 
Selanjutnya dengan uji simultan dapat diketahui bahwa kualiitas produk dan harga 
secara bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian dengan 
nilai F hitung ≥ F tabel yaitu 78,129 ≥ 3,162 dengan nilai signifikansi sebesar 
0,000 ≤ 0,05. Nilai koefisien korelasi (R) adalah sebesar 0,856 yang artinya 
bahwa hubungan atau korelasi antara kualitas produk dan harga secara bersama-
sama dengan keputusan pembelian mimiliki kekuatan hubungan yang tinggi atau 
kuat. Kemudian koefisien determinasi (R
2
) adalah sebesar 0,733 yang artinya 
kontribusi yang diberikan oleh kualitas produk dan harga secara bersama-sama 
terhadap keputusan pembelian adalah sebesar 73,3%, sedangkan sisanya yaitu 
sebesar 26,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian. 
 ii 
Kesimpulannya bahwa kualitas produk dan harga mempunyai pengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk roti di CV. Prima Sari 
Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. Menurut tinjauan ekonomi 
syariah, keputusan pembelian produk roti pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan 
Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru oleh konsumen telah sesuai dengan nilai-nilai 
syariah dan telah mengaplikasikan nilai-nilai syariah tersebut didalam setiap 
aktivitas pembelian atau konsumsi yang dilakukan. Produk yang diperjualbelikan 
juga halal, berkualitas, serta terjangkau bagi semua kalangan. Hal ini diperkuat 
dengan adanya sertifikat halal dari MUI yang menunjukkan bahwa produk Prima 
Sari Bakery adalah produk yang berkualitas, halal, dan baik untuk dikonsumsi. 
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 1 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan bisnis kuliner saat ini semakin pesat, cepat, dan 
beraneka-ragam seiring dengan tuntutan kebutuhan hidup masyarakat yang 
semakin kompleks akibat perubahan gaya hidup. Berbagai macam konsep, 
bentuk, serta cita rasa yang ditawarkan oleh para pelaku bisnis kuliner ini yang 
bertujuan untuk dapat memanjakan mata sekaligus lidah dari para penikmat 
kuliner. Banyak jenis makanan, minuman, sampai jajanan (snack) ditawarkan 
dengan harga yang sangat bervariasi menurut target pasar yang dituju. 
Setiap badan usaha harus mampu untuk bersaing dan juga berlomba 
dalam memikat hati para konsumen agar usahanya tetap mampu berjalan dan 
berkembang dengan baik. Menyangkut dengan permasalahan seperti itu, maka 
usaha tersebut harus mampu menyusun strategi untuk dapat mempengaruhi 
pembelian dari konsumen. Ada begitu banyak strategi yang dapat dilakukan 
perusahaan untuk membuat usahanya itu maju dan juga berkembang. Dengan 
cara meningkatkan kualitas pelayanan, memperbaiki internal dari badan usaha, 
memperluas jangkauan pemasaran, dan lain-lain. Selain itu salah satu hal yang 
paling penting, yang harus diperhatikan perusahaan dalam membuat usahanya 
maju dan berkembang yaitu dengan cara menciptakan atau membuat suatu 
produk yang mampu menarik minat banyak konsumen untuk membeli produk 
tersebut. Perusahaan juga harus mampu memanfaatkan kesempatan maupun 
celah yang ada karena semakin banyaknya pesaing yang akan muncul. Peran 
2 
 
 
para pemilik usaha tidak hanya berfokus pada produk yang ditawarkan, akan 
tetapi juga harus berfokus kepada konsumen itu sendiri. 
Pada persaingan bisnis yang semakin ketat ini sudah seharusnya 
perusahaan mempunyai strategi yang akan digunakan untuk meningkatkan 
minat beli konsumen. Hal ini sangat penting dilakukan karena jika minat beli 
dalam diri konsumen itu tumbuh maka pada akhirnya akan mendorong 
konsumen untuk melakukan pembelian, dan secara otomatis juga akan dapat 
meningkatkan omset penjualan perusahaan. Begitu pula sebaliknya, jika minat 
beli pada diri konsumen itu rendah maka kerugian akan dialami perusahaan, 
karena dengan sendirinya akan berpengaruh pada penurunan pendapatan dari 
volume penjulan ataupun omset penjualan perusahaan tersebut. 
Oleh karena itu pelaku usaha haruslah mempunyai keunggulan tertentu 
dibandingkan dengan pesaing lain sehingga dapat menarik minat konsumen 
untuk sekedar mencoba dan kemudian mengambil keputusan untuk membeli. 
Keputusan konsumen dalam membeli produk juga dipengaruhi oleh produk itu 
sendiri baik dari segi kualitas produk maupun harga produk. Konsumen juga 
sangat memperhatikan kualitas produk yang akan dibeli, apakah produk 
tersebut memiliki kualitas yang baik dan apabila dikonsumsi tidak berbahaya, 
ataupun menggunakan bahan-bahan yang mengandung bahan kimia atau tidak. 
Kualitas produk adalah suatu bentuk barang atau jasa yang diukur 
dalam ketingkatan standar mutu keandalan, keistimewaan tambahan, fitur, 
kadar, cita rasa, serta fungsi kinerja dari suatu produk yang dapat memenuhi 
ekspektasi konsumen ataupun pelanggan.
1
 
                                                                   
1
 Kotler dan Keller, 2012. Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2012), cet. ke-12, 
hlm. 350. 
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Kualitas produk merupakan keseluruhan ciri dan karakteristik suatu 
barang atau jasa yang berpengaruh pada kemampuannya untuk memuaskan 
kebutuhan yang dinyatakan maupun tersirat. Jelas ini adalah definisi kualitas 
yang berpusat pada pelanggan. Pelanggan memiliki kebutuhan dan 
pengharapan tertentu. Kita dapat menyatakan bahwa seorang penjual 
berkualitas apabila produk dan pelayanannya memenuhi atau melebihi 
harapan pelanggan. Perusahaan yang dapat memuaskan sebagian besar 
kebutuhan konsumen atau pelanggan adalah perusahaan yang berkualitas.
2
 
Kualitas harus diukur melalui sudut pandang konsumen terhadap 
kualitas produk itu sendiri, sehingga selera konsumen disini juga sangat 
berpengaruh. Jadi dalam mengelola kualitas suatu produk harus sesuai dengan 
kegunaan yang diinginkan oleh konsumen. Dalam hal ini yang penting adalah 
menjaga konsistensi dari output produk pada tingkat kualitas yang diinginkan 
dan diharapkan konsumen. Kualitas produk merupakan kemampuan suatu 
produk untuk melakukan fungsinya. Kemampuan itu meliputi: daya tahan, 
kehandalan, ketelitian yang dihasilkan, kemudahan untuk dioperasikan dan 
diperbaiki, serta atribut yang berharga pada produk secara keseluruhan.
3
 
Kualitas merupakan suatu istilah relatif yang sangat bergantung pada 
situasi. Ditinjau dari pandangan konsumen, secara subyektif orang 
mengatakan kualitas adalah sesuatu yang cocok dengan selera. Produk 
dikatakan berkualitas apabila produk tersebut mempunyai kecocokan 
                                                                   
2
 Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 
2013), cet. ke-2, hlm. 44. 
3
 Kotler dan Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: Perhallindo, 2010), cet. ke-2, 
hlm. 27. 
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penggunaan bagi dirinya menurut pakar pada bidang ekonomi yaitu: produk 
bersangkutan yang dapat memenuhi selera dan kebutuhan konsumen dengan 
memuaskan sesuai milai uang yang telah dikeluarkan. 
Faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah harga. 
Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk 
memperoleh produk.
4
 Harga juga merupakan jumlah uang (ditambah beberapa 
produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 
kombinasi dari produk dan pelayanannya.
5
 Harga termasuk bagian dari jual 
dan beli, jual dan beli adalah proses pemindahan hak milik/barang atau harta 
kepada pihak lain dengan menggunakan uang sebagai alat tukarnya. Apabila 
harga tidak disesuaikan dengan kualitas produk, maka hal tersebut sama saja 
dengan mengambil hak orang lain secara bathil dan akan bertentangan dengan 
ajaran agama Islam sebagaimana firman Allah dalam Q.S an- Nisaa‟ ayat 29. 
Harga suatu produk merupakan ukuran terhadap besar kecilnya nilai 
kepuasan seseorang terhadap produk yang dibelinya. Seseorang akan berani 
membayar suatu produk dengan harga yang mahal apabila produk tersebut 
melebihi harapannya (dia menilai kepuasan yang diharapkannya terhadap 
produk yang akan dibelinya itu tinggi). Sebaliknya, apabila seseorang itu 
menilai kepuasannya terhadap suatu produk itu rendah, maka dia tidak akan 
bersedia untuk membeli produk tersebut dengan harga yang mahal. Sedangkan 
secara historis harga itu ditentukan oleh pembeli dan penjual melalui proses 
tawar menawar, sehingga terjadilah kesepakatan pada harga tertentu.
6
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Dengan semakin banyaknya produsen yang terlibat dalam pemenuhan 
kebutuhan dan keinginan konsumen, menyebabkan setiap perusahaan harus 
dapat teliti dalam menetapkan harga. Harga sangat menentukan kelangsungan 
perusahaan, karena harga merupakan pondasi laku atau tidaknya suatu produk 
atau barang tersebut ketika dijual. Sehingga, harga hanya dipatok dengan cara 
yang kompetitif, antara pebisnis satu atau dengan yang lainnya tidak boleh 
menggunakan cara-cara yang saling merugikan. Jadi kualitas dan harga adalah 
variabel pilihan penting bagi konsumen, sehingga harga suatu produk sangat 
menentukan kualitasnya.
7
 
Keputusan pembelian adalah suatu tindakan konsumen untuk 
membentuk referensi diantara produk-produk dalam kelompok pilihan dan 
membeli produk yang paling disukai.
8
 Keputusan pembelian merupakan suatu 
proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa 
yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh 
dari kegiatan-kegiatan sebelumnya.
9
 
Keputusan pembelian juga merupakan suatu proses penyelesaian 
masalah yang terdiri dari menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan 
keinginan, pencarian informasi, penilaian sumber-sumber seleksi terhadap 
alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian. 
Keputusan pembelian bisa juga dikatakan perilaku pembelian seseorang dalam 
menentukan suatu pilihan produk untuk mencapai kepuasan.
10
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Proses Psikologis yaitu motivasi adanya kebutuhan memiliki peranan 
penting dalam memahami bagaimana konsumen mengambil keputusan 
pembelian. Untuk dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, 
perusahaan harus memahami tahap-tahap yang dilalui oleh seorang konsumen 
dalam melakukan pembelian. Tahapan-tahapan dari suatu pembelian menurut 
Kotler adalah pengenalan masalah kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.
11
 
Islam adalah agama yang mampu menyeimbangkan antara dunia dan 
akhirat dan jugaantara hablumminallah (hubungan dengan Allah) dan 
hablumminannas (hubungan antara sesama manusia). Islam adalah agama 
yang luar biasa. Islam adalah agama yang lengkap,yang berarti mengurusi 
semua hal yang ada dalam hidup manusia. Alasan dibalik sempurnanya ajaran 
Islam karena Islam adalah agamaterakhir sehingga harus mampu memecahkan 
berbagai masalah bahkan semua persoalan yang dialami oleh manusia. Islam 
mengajarkan umatnya untuk melibatkan diri dalam berdagang untuk mencapai 
kesejahteraan ekonomi. Sebagaimana Allah Swt berfirman di dalam al-Qur‟an 
surat an-Nisaa‟ ayat 29 yang berbunyi: 
                         
                           
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu suka memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka diantara kamu. 
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Dan janganlah kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah 
adalah Maha Penyayang kepadamu.“ (Q.S An-Nisaa’: 29).12 
Berdasarkan ayat diatas sangat jelas bahwa agama Islam mendorong 
umatnya untuk menjadi seorang pedagang. Berdagang adalah suatu hal 
penting dalam Islam, begitu pentingnya berdagang dalam Islam, Allah SWT 
menunjuk Rasulullah sebagai seorang pedagang yang sukses bahkan sebelum 
beliau diangkat menjadi Nabi dan juga Rasul untuk menjadi suri tauladan bagi 
umat manusia. 
Perdagangan tidak hanya sebagai hubungan antara sesama manusia 
saja, tetapi juga mempunyai nilai ibadah apabila perdagangan tersebut sesuai 
dengan prinsip syariah yang telah dicontohkan oleh Rasulullah SAW. Untuk 
mencapai nilai ibadah tersebut, dapat dilakukan dengan cara memberikan 
pelayanan yang baik kepada para konsumen atau pelanggan. Pelayanan pada 
dasarnya dapat dikatakan sebagai suatu tindakan dan perlakuan atau cara 
melayani orang lain untuk memenuhi apa yang menjadi kebutuhan dan 
keinginan. Secara tidak langsung pelayanan yang baik juga akan memebentuk 
kepuasan pelanggan.
13
 
Pemasaran dalam Islam bukan hanya sebuah pemasaran yang 
ditambahkan syariah karena ada nilai-nilai lebih pada pemasaran syariah saja, 
tetapi lebih jauhnya pemasaran syariah berperan dalam syariah, dan syariah 
berperan dalam pemasaran. Seorang pengusaha dalam pandangan Islam bukan 
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hanya sekedar mencari keuntungan, melainkan juga mengharapkan ridho dari 
Allah SWT. Ini berarti yang harus diraih oleh seorang pedagang dalam 
melakukan usaha atau bisnis tidak sebatas keuntungan materiil (bendawi), 
tetapi juga keuntungan immateriil (spiritual). Selain itu pebisnis Islam harus 
mampu menerapkan sifat-sifat yang dimiliki Rasulullah yang meliputi: 
Shiddiq (benar dan jujur), Amanah (terpercaya, kredibel), Fathanah (cerdas), 
dan Tabligh (komunikatif). 
CV. Prima Sari Bakery adalah badan usaha yang memproduksi roti 
yang beralamat di Jl. Limbungan No. 22 RT 01 RW 05, Kelurahan 
Limbungan, Kecamatan Rumbai Pesisir, Kota Pekanbaru, Provinsi Riau. 
Usaha ini didirikan oleh Bapak Jodis Muhammad Sukijo pada tanggal 1 
Januari 2003. Usaha ini dirintis sejak saat itu dan terus berkembang cukup 
pesat sampai sekarang. Usaha ini didirikan dengan modal awal 200 jutaan dan 
sampai saat ini terus melakukan upaya untuk dapat mengembangkan 
produknya.Mulanya usaha ini hanya memasukkan produknya ke warung dan 
supermarket saja. Namun seiring giatnya usaha yang dilakukan, usaha ini terus 
berkembang dengan cukup pesat. Usaha ini membuktikannya dengan telah 
membuka cabang untuk penjualan di berbagai daerah seperti Ujung Batu, 
Duri, Kisaran, Melapuh, dan daerah lainnya. Usaha ini didukung oleh 10 
tenaga kerja yang sudah terampil. 
Usaha ini telah merambah 150 lebih warung tradisional hingga 
swalayan modern di kota setempat. Sebanyak 150 lebih warung dan swalayan 
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itu, CV. Prima Sari Bakey sudah memasok lebih dari 250 Kg per hari roti 
aneka jenis roti seperti roti tawar kulit, tawar kupas, roti isi lima, roti variasi, 
dan roti kombinasi. 
Tabel 1.1  
Jenis dan Harga Produk Roti 
CV. Prima Sari Bakery 
 
No. Jenis Roti Harga (Rupiah) 
1. Roti Tawar Kulit 11.000 
2. Roti Tawar Kupas 9.000 
3. Roti Isi 5 4.000 
4. Roti Variasi 9.000 
5. Roti Kombinasi 14.000 
Sumber: Pengelola CV. Prima Sari Bakery. 
Meskipun sudah lima belas tahun lebih berproduksi (sejak 2003), 
industri rumah tangga (home industry) itu hingga kini masih saja memakai 
alat-alat yang manual seperti mixer, timbangan, lemari pembakar roti (mesin 
oven), loyang, cetakan kue, alat pemotong roti, pisau, wadah adonan dan 
pembungkus produk. Usaha ini didukung sepuluh pekerja yang memperoleh 
uang jasa sebesar Rp2 juta hingga Rp2,5 juta per bulan dengan cara bagi hasil. 
Para pekerja tetap dilakukan pendampingan sebulan sekali, agar pekerja bisa 
bekerja sesuai standar operasional prosedur (SOP) dan lebih percaya diri 
serta  mengerti apa yang harus dicapai dalam setiap pekerjaan. 
Namun belakangan ini, Usaha ini mengalami fluktuasi omset penjualan 
dan cenderung menurun. Penyebab hal tersebut terdiri dari beberapa faktor 
diantaranya adalah kualitas produk, harga, inovasi produk, serta persaingan 
dengan usaha-usaha roti lainnya di daerah setempat.
14
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Tabel 1.2 
Omset Penjualan Produk Roti CV. Prima Sari Bakery 
 
No. Tahun Bulan 
Omset Penjualan 
(Rupiah) 
Perkembangan 
Omset Penjualan 
(%) 
1. 2016 
Januari 10.500.000 - 
Februari 8.500.000 (19,05) 
Maret 9.000.000 5,88 
April 11.700.000 30,00 
Mei 10.200.000 (12,82) 
Juni 8.300.000 (18,63) 
Juli 9.500.000 14,46 
Agustus 10.400.000 9,47 
September 11.500.000 10,58 
Oktober 9.200.000 (20,00) 
November 9.300.000 1,09 
Desember 8.000.000 (13,98) 
Total 116.100.000 - 
2. 2017 
Januari 9.200.000 15,00 
Februari 7.800.000 (15,22) 
Maret 9.700.000 24,36 
April 11.500.000 18,56 
Mei 10.800.000 (6,09) 
Juni 7.700.000 (28,70) 
Juli 8.200.000 6,49 
Agustus 10.350.000 26,22 
September 11.700.000 13,04 
Oktober 9.300.000 (20,51) 
November 8.700.000 (6,45) 
Desember 7.500.000 (13,79) 
Total 112.450.000 (3,14) 
3. 2018 
Januari 7.800.000 4,00 
Februari 8.700.000 11,54 
Maret 8.300.000 (4,60) 
April 10.300.000 24,10 
Mei 8.500.000 (17,48) 
Juni 9.200.000 8,24 
Juli 7.000.000 (23,91) 
Agustus 9.500.000 35,71 
September 10.300.000 8,42 
Oktober 7.780.000 (24,47) 
November 7.730.000 (0,64) 
Desember 6.200.000 (19,79) 
Total 101.310.000 (9,91) 
Sumber: Pengelola CV. Prima Sari Bakery. 
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Dari data tabel diatas, dapat dilihat bahwa omset penjualan yang 
didapatkan oleh CV. Prima Sari Bakery mengalami fluktuasi pada setiap 
bulannya bahkan cenderung menurun pada setiap tahunnya. Pada tahun 2016, 
total omset penjualannya adalah Rp.116.100.000, kemudian pada tahun 2017, 
total omset penjualannya mengalami penurunan sebesar 3,14% menjadi 
Rp.112.450.000. Dan pada tahun 2018, total omset penjualan yang diharapkan 
mengalami peningkatan juga mengalami penurunan yang lebih besar dari 
tahun sebelumnya yaitu sebesar 9,91% dan total omset penjualan pada tahun 
2018 menjadi Rp.101.310.000. Ini kemungkinan dipengaruhi oleh tingkat 
kualitas produk dan harga dari produk tersebut. Hal ini tentunya menjadi 
masalah terhadap usaha ini, jika hal ini terus dibiarkan tanpa ada perbaikan, 
solusi maupun strategi penjualan untuk meningkatkan omset penjualan, maka 
akan berdampak negatif terhadap usaha ini bahkan keberlangsungan usaha ini 
akan terancam dan perkembangan usahanya akan terhambat. 
Berdasarkan uraian latar belakang diatas, peneliti ingin meneliti lebih 
lanjut dan menulisnya dalam bentuk skripsi yang berjudul “Pengaruh 
Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk 
Roti Pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota 
Pekanbaru Menurut Ekonomi Syariah”. 
 
B. Batasan Masalah 
Agar penelitian lebih terarah dan tidak menyimpang dari topik yang 
dipermasalahkan, maka penulis memberikan batasan permasalahan ini pada 
Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk 
12 
 
 
Roti Pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru 
Menurut Ekonomi Syariah. 
 
C. Rumusan Masalah 
1. Apakah kualitas produk dan harga berpengaruh signifikan secara parsial 
terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. Prima Sari Bakery 
Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru? 
2. Apakah kualitas produk dan harga berpengaruh signifikan secara simultan 
terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. Prima Sari Bakery 
Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru? 
3. Bagaimana tinjauan ekonomi syariah tentang pengaruh kualitas produk 
dan harga terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. Prima Sari 
Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru? 
 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
Adapun Tujuan dan Manfaat penelitian ini adalah: 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk Mengetahui adanya pengaruh yang signifikan secara parsial 
terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. Prima Sari Bakery 
Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
b. Untuk Mengetahui adanya pengaruh yang signifikan secara simultan 
terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. Prima Sari Bakery 
Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
c. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah tentang pengaruh kualitas 
produk dan harga terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. 
Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
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2. Manfaat Penelitian 
a. Untuk menambah wawasan dan pengetahuan penulis terhadap 
permasalahan yang diteliti. 
b. Sebagai salah satu sumber informasi bagi kita untuk lebih teliti dalam 
membuat keputusan pembelian produk yang tepat sesuai kebutuhan 
dan keinginan kita serta juga harus sesuai dengan Syariat Islam. 
c. Sebagai salah satu syarat bagi penulis untuk menyelesaikan 
perkuliahan pada program S1 pada fakultas Syariah dan Hukum 
Program Studi Ekonomi Syariah Pada Universitas Islam Negeri Sultan 
Syarif Kasim Riau. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian 
Adapun yang menjadi lokasi pada penelitian ini adalah Toko Roti 
CV. Prima Sari Bakery Jalan Limbungan No. 22 RT 01 RW 05, Kelurahan 
Limbungan, Kecamatan Rumbai Pesisir, Kota Pekanbaru, Provinsi Riau. 
Pemilihan lokasi penelitian ini karena usaha ini mudah dijangkau oleh 
pelanggan atau konsumen karena berada di dalam pemukiman masyarakat 
luas. Selain itu, usaha ini termasuk usaha yang memiliki prospek yang 
bagus di daerah setempat karena omset penjualan yang besar dan merek 
roti ini juga digemari oleh konsumen terutama masyarakat sekitar lokasi 
yang menjadikan produk dari usaha roti CV. Prima Sari Bakery ini sebagai 
makanan sehari-hari selain nasi sebagai makanan pokok. 
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2. Subjek dan Objek Penelitian 
a. Subjek penelitian ini adalah pemilik, pengelola, dan konsumen produk 
roti pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota 
Pekanbaru. 
b. Objek penelitian ini adalah Pengaruh Kualitas Produk dan Harga 
Terhadap Keputusan Pembelian Produk Roti Pada CV. Prima Sari 
Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru Menurut Ekonomi 
Syariah. 
3. Populasi dan Sampel 
Adapun yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah pemilik, 
pengelola, dan seluruh konsumen yang melakukan pembelian produk roti 
pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru 
yang berjumlah 150 orang konsumen. Jumlah tersebut didapat dari rata-
rata konsumen yang melakukan pembelian Produk roti pada CV. Prima 
Sari Bakery dalam waktu sebulan.
15
 
Sampel ialah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi yang menjadi sampel pada penelitian ini.
16
 Penentuan 
sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik sampling yaitu metode 
Accidental Quota Sampling atau teknik pengambilan sampel yang dapat 
dilakukan sewaktu-waktu atau secara kebetulan sampai jumlah sampel 
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(quota) yang dibutuhkan sudah terpenuhi. Dalam menentukan jumlah 
sampel dihitung berdasarkan rumus slovin sebagai berikut
17
:   
 
       
 
Keterangan : 
n = jumlah sampel yang dicari 
N = jumlah populasi 
d = nilai presisi (10% = 0,1) 
Berdasarkan rumus yang diperoleh jumlah sampel (n) untuk berapa 
banyak jumlah sampel dalam penelitian sebagai berikut:   
 
       
 
  
   
            
 
   
   
    
Dari jumlah populasi 150 orang konsumen, dapat diperoleh jumlah 
sampel dalam penelitian ini sebanyak 60 orang konsumenproduk roti Pada 
CV. Prima Sari Bakery. Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini 
menggunakan metode Accidental Quota Sampling, yaitu teknik 
pengambilan sampel yang dapat dilakukan sewaktu-waktu atau kebetulan 
sampai jumlah sampel (quota) yang dibutuhkan sudah terpenuhi. 
4. Sumber Data 
a. Data Primer 
Data primer yaitu data yang diperoleh dari responden ataupun 
objek yang diteliti. Data ini juga bisa diperoleh dari lapangan.
18
 Data 
primer dari penelitian ini adalah data yang diambil secara langsung 
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dari pemilik, pengelola, dan kuesioner dari konsumen produk roti pada 
CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
b. Data Sekunder 
Data sekunder yaitu data yang diperoleh secara tidak langsung 
atau yang dikumpulkan sebagai penunjang data primer. Data ini 
merupakan data yang tersusun dalam bentuk dokumen-dokumen 
ataupun yang diperoleh dari buku Ekonomi Umum dan Ekonomi 
Islam serta buku-buku lain yang berkaitan dengan penelitian ini. 
5. Variabel dan Definisi Operasional Variabel Penelitian 
a. Variabel Penelitian 
Variabel penelitian adalah sesuatu hal yang berbentuk apa saja 
yang telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh 
informasi tentang hal tersebut kemudian ditarik kesimpulannya.
19
 
Dalam penelitian ini terdapat dua jenis variabel, yaitu variabel bebas 
yang meliputi kualitas produk (X1) dan harga (X2), serta variabel 
terikat yaitu keputusan pembelian (Y). Variabel bebas adalah variabel 
yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahan atau 
timbulnya variabel terikat. Variabel terikat merupakan variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas. 
b. Definisi Operasional Variabel Penelitian 
Definisi variabel adalah suatu definisi yang diberikan kepada 
suatu variabel dengan cara memberikan arti atau menspesifikasikan 
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kegiatan untuk mengukur variabel tertentu.
20
 Menjawab permasalahan-
permasalahan pada penelitian ini perlu penulis sajikan operasionalisasi 
variabelnya sebagai berikut ini: 
Tabel I.3 
Definisi Operasional Variabel Penelitian 
 
Variabel 
Penelitian 
Definisi Indikator Skala 
Kualitas Produk 
(X1) 
Kualitas Produk adalah 
suatu bentuk barang atau 
jasa yang diukur dalam 
ketingkatan standar mutu 
baik bentuk, fitur, 
ketahanan, kehandalan, 
keistimewaan tambahan, 
kadar, rasa, serta fungsi 
kinerja dari produk 
tersebut yang dapat 
memenuhi ekspektasi 
pelanggan atau konsumen. 
 
(Kotler dan Keller, 
Manajemen Pemasaran, 
2012). 
- Form (Bentuk) 
- Feature (Fitur) 
- Customization 
(Keberagaman) 
- Kesesuaian produk 
dengan spesifikasi 
- Durability (Ketahanan) 
- Reliability (Kehandalan) 
- Estetika (Keindahan) 
- Style (Gaya) 
- Kualitas yang 
dipersepsikan oleh 
konsumen 
Likert 
 
Harga (X2) Harga adalah sejumlah 
uang yang harus 
dibayarkan oleh konsumen 
atau pelanggan untuk 
memperoleh suatu produk. 
 
(Kotler dan Amstrong, 
Prinsip-Prinsip 
Pemasaran, 2012). 
- Keterjangkauan harga 
- Kesesuaian harga 
dengan kualitas produk 
- Daya saing harga 
- Kesesuaian harga 
dengan manfaat produk 
Likert 
Keputusan 
Pembelian (Y) 
Keputusan pembelian 
adalah suatu tindakan 
konsumen untuk 
membentuk referensi 
diantara produk-produk 
dalam kelompok pilihan 
dan membeli produk yang 
- Tujuan dalam membeli 
sebuah produk 
- Pemrosesan informasi 
untuk sampai kepada 
pemilihan merek 
- Kemantapan pada 
sebuah produk 
Likert 
                                                                   
20
 Suryani Hedryadi, Metode Riset Kuantitatif, (Jakarta: Prenada Media Group, 2015), 
cet. ke-1, h. 189. 
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paling disukai. 
 
(Philip Kotler, Manajemen 
Pemasaran, 2002). 
- Memberikan 
rekomendasi kepada 
orang lain 
- Melakukan pembelian 
ulang 
 
6. Skala Pengukuran 
Skala yang digunakan adalah skala likert yang mempunyai lima 
tingkatan yang merupakan skala jenis ordinal. Skala ini digunakan untuk 
mengukur opini atau presepsi responden mengenai fenomena sosial. 
Dengan skala likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi 
indikator variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik 
tolak untuk menyusun item-item instrumen yang berupa pernyataan atau 
pertanyaan. Jawaban dari setiap item instrument mempunyai gradasi dari 
sangat positif sampai sangat negatif, yang dapat berupa kata-kata dengan 
diberi skor sebagai berikut: 
a. 5 = Sangat Setuju (SS) 
b. 4 = Setuju (S) 
c. 3 = Ragu-Ragu (RR) 
d. 2 = Tidak Setuju (TS) 
e. 1 = Sangat Tidak Setuju (STS) 
7. Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi, Yaitu pengumpulan data dengan mengadakan pengamatan 
langsung pada objek yang diteliti, tujuannya adalah untuk lebih 
mengetahui keadaan sesungguhnya yang terjadi di lapangan. 
b. Wawancara, Yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan melalui 
tatap muka dan tanya jawab langsung antara pengumpul data maupun 
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peneliti kepada narasumber data. Dalam penelitian ini peneliti 
melakukan wawancara lansung dengan pemilik dan pengelola CV. 
Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
c. Angket atau Kuesioner, Yaitu teknik pengumpulan data yang 
dilakukan dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan atau 
pernyataan kepada orang lain yang dijadikan responden untuk dijawab 
oleh responden tersebut. 
d. Dokumentasi, Yaitu dengan mengumpulkan data melalui data yang 
tersedia yaitu biasanya berbentuk surat, catatan harian, laporan, 
artefak, foto, dapat berbentuk file diserver, serta data yang tersimpan di 
website. Data ini bersifat tidak terbatas pada ruang dan waktu. 
8. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data merupakan langkah yang digunakan untuk 
menjawab rumusan masalah dalam penelitian. Tujuannya adalah untuk 
mendapatkan kesimpulan dari hasil penelitian. Guna menjawab persoalan 
yang telah dirumuskan tersebut, dibutuhkan suatu metode penelitian, 
karena dengan adanya metode penelitian akan memperlancar penelitian. 
Penelitian ini bersifat korelatif kuantitatif yaitu suatu metode dalam 
meneliti suatu objek yang penyajian datanya didominasi dalam bentuk 
angka dan analisis data yang digunakan bersifat statistik dengan tujuan 
untuk menguji hipotesis.
21
 Pada penelitian ini membahas tentang pengaruh 
kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian produk roti pada 
                                                                   
21
 Joko Subagyo, Metode Penelitian dalam Teori dan Praktik, (Jakarta: Rineka Cipta, 
2011), cet. ke-6, h. 97. 
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CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru serta 
pandangannya menurut Ekonomi Syariah. 
Analisis data yang digunakan adalah sebagai berikut. 
a. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
1) Uji Validitas 
Uji Validitas adalah suatu yang menunjukkan tingkat 
kevalidan atau kelebihan suatu instrumen. Suatu instrumen yang 
baik mempunyai validitas tinggi dan sebaliknya, bila tingkat 
kevaliditasannya rendah maka instrumen tersebut disebut kurang 
valid. Sebuah instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur 
apa yang hendak diukur atau diinginkan. 
2) Uji Reliabilitas 
Uji Reliabilitas menunjukkan pada suatu pengertian bahwa 
suatu instrumen dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat 
pengumpul data karena instrumen tersebut sudah dianggap baik. 
Instrumen yang baik tidak akan bersifat tendensius mengarahkan 
responden untuk memilih jawaban-jawaban tertentu. Reliable 
artinya dapat dipercaya juga dapat diandalkan. Sehingga beberapa 
kali diulangipun hasilnya akan tetap sama. Pengujian ini dilakukan 
dengan menggunakan rumus Alpha-Cronbach. Batasan nilai dalam 
uji ini adalah 0,6. Jika nilai reliabilitas kurang dari 0,6 maka 
nilainya kurang baik. Pengujian ini dapat dilihat pada kolom 
Reliability statistics (Cronbachh’s Al-pha) dengan menggunakan 
komputer program SPSS Statistics. 
21 
 
 
b. Uji Asumsi Klasik 
1) Uji Normalitas 
Uji Normalitas dilakukan untuk memeriksa nilai variabel 
dependen Y didistribusikan secara normal terhadap nilai variabel 
bebas X. Uji normalitas dengan menggunakan uji One Sample 
Kolmogrov Smirnov Test. Suatu data dikatakan terdistribusi secara 
normal apabila nilai asymp Sig pada test tersebut bernilai > 0,05. 
2) Uji Multikolinieritas 
Uji Multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah 
dalam model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel 
bebas (independen). Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
multikolonieritas dalam model regresi dapat dengan melihat VIF 
(Varience Inflantion Factor) yang dapat dihitung dengan 
menggunakan persamaan : 
 VIF = 
 
        
 
Untuk menunjukkan adanya multikolonieritas adalah nilai 
tolerance < 10 atau sama dengan nilai VIF. 
3) Uji Autokorelasi 
Uji Autokorelasi menurut Makridakis sebagaimana yang 
dikutip oleh Wahid Sulaiman menyatakan bahwa uji autokorelasi 
ini dilakukan untuk mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi. 
Oleh karena itu dilakukan pengujian Durbin-Watson (DW) dengan 
ketentuan sebagai berikut: 
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a) 1,65 < DW < 2,35 = tidak ada autokorelasi. 
b) 1,21 < DW < 1,65 ATAU 2,35 < DW < 2,79 = tidak dapat 
disimpulkan. 
c) DW < 1,21 atau DW >2,79 = terjadi autokorelasi. 
4) Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah 
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian nilai residual 
suatu pengamatan ke pengamatan yang lain. Kemungkinan adanya 
gejala heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan menggunakan 
diagram Scatterplot dimana sumbu x adalah residual dan sumbu y 
adalah nilai y yang diprediksi. Jika pada grafik tidak ada pola yang 
jelas serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah sumbu 0 (nol) 
pada sumbu y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas pada suatu 
model regresi. 
5) Uji Hipotesis 
1. Teknik Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi linear berganda adalah suatu alat analisis 
peramalan nilai pengaruh dua variabel bebas atau lebih terhadap 
variabel terikat untuk membuktikan ada atau tidaknya pengaruh 
antara dua variabel bebas atau lebih dengan satu variabel terikat.
22
 
Bentuk persamaannya sebagai berikut: 
Y = a + b1X1 + b2X2 
                                                                   
22
 Ridwan dan Sunarto, Pengantar Statistik Untuk Penelitian Pendidikan, Social, 
Ekonomi, Komunikasi, dan Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2011), cet. ke-4, h. 108. 
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Keterangan: 
Y = Keputusan Pembelian 
a = Konstanta 
b1 = Koefisien regresi dari kualitas produk 
b2 = Koefisien regresi dari harga 
X1 = Kualitas Produk 
X2 = Harga 
2. Uji t (Uji Parsial) 
Uji parsial atau uji t digunakan untuk mengetahui apakah 
variabel independen (X) memiliki hubungan secara signifikan 
terhadap variabel dependen (Y) dengan   = 0,05 atau 5%. Jika t 
hitung    tabel, maka terdapat hubungan yang signifikan dari 
variabel independen dengan variabel dependen. Jika t hitung   t 
tabel maka tidak terdapat hubungan yang signifikan dari variabel 
independen dengan variabel dependen. Nilai t hitung dapat 
ditentukan dengan formula: 
t  hitung = 
 √   
√    
 
Keterangan: 
t hitung  = nilai t 
r  = nilai koefesien korelasi 
n  = jumlah sampel 
Untuk menghitung koefesien korelasi dapat menggunakan 
rumus: 
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r = 
  ∑     ∑   ∑  
√  ∑   –  ∑       ∑   – ∑      
 
Keterangan: 
n = Jumlah Data (Responden) 
X = Variabel Bebas 
Y = Variabel Terikat 
3. Uji F (Uji Simultan) 
Uji F atau Uji Simultan bertujuan untuk menunjukkan 
apakah semua variabel independen atau bebas yang dimasukkan 
dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabel dependen atau terikat. Salah satu cara melakukan uji F 
adalah dengan membandingkan nilai F hasil perhitungan dengan 
nilai F menurut tabel. Bila nilai F hitung lebih besar daripada nilai 
F tabel, maka kita menerima hipotesis alternatif yang menyatakan 
bahwa semua variabel independen secara simultan mempengaruhi 
variabel dependen. Uji ini digunakan untuk mengetahui pengaruh 
bersama-sama antara variabel independen terhadap variabel 
dependen. Dimana F hitung > F tabel, maka H1 diterima atau 
variabel independen secara bersama-sama berperngaruh terhadap 
variabel dependen. Sebaliknya apabila F hitung < F tabel, maka H0 
diterima atau secara variabel independen secara bersama-sama 
tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. Bisa juga dilhat dari 
tingkat signifikansinya. Jika sig > 0,05, maka H0 diterima dan H1 
ditolak. Jika sig < 0,05, maka H0 ditolak dan H1 diterima. 
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4. Uji Koefisien Determinan (R2) 
Fungsi dari Uji Koefisien Determinan (R
2
) yaitu untuk 
mengukur sejauh mana kemampuan variabel bebas dalam 
menerangkan variabel terikat. Uji R
2
 dinyatakan dalam presentase 
yang nilainya berkisaran antara 0 < R
2
 < 1. Kriteria pengujiannya 
sebagai berikut: 
1) Jika nilai R2 mendekati 0 menunjukkan pengaruh yang semakin 
kecil. 
2) Jika nilai R2 mendekati 1 menunjukkan pengaruh yang semakin 
besar. 
 
F. Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara yang masih harus dibuktikan 
kebenarannya didalam kenyataan atau praktik. Hipotesis penelitian mengenai 
Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk 
Roti Pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru 
Menurut Ekonomi Syariah menggunakan Uji Regresi Linier Berganda yaitu 
sebagai berikut: 
Ha1 : Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk roti pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai 
Pesisir Kota Pekanbaru. 
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Ha2 : Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk roti pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai 
Pesisir Kota Pekanbaru. 
Ha3 : Kualitas produk dan harga secara bersamaan berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. Prima 
Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
 
G. Kerangka Pemikiran 
Pada kerangka pemikiran dibawah ini, akan memperjelas konsep-
konsep yang terdapat di dalam penelitian ini, yaitu sebagai berikut: 
Gambar I.1 
Kerangka Pemikiran Penelitian 
 
 
 
 
 
  
Kualitas Produk 
(X1) 
Harga 
(X2) 
Keputusan 
Pembelian 
(Y) 
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H. Sistematika Penulisan 
Untuk lebih jelas dan mudah dipahami pembahasan dalam penelitian 
ini, penulis akan memaparkan dalam sistematika sebagai berikut: 
BAB I : PENDAHULUAN 
  Bab ini memaparkan tentang pendahuluan yang mengandung 
Latar Belakang Masalah, Batasan Masalah, Rumusan Masalah, 
Tujuan dan Manfaat Penelitian, Metode Penelitian, dan 
Sistematika Penulisan. 
BAB II : GAMBARAN UMUM CV. PRIMA SARI BAKERY 
  Bab ini menyajikan sejarah objek dan juga gambaran umum dari 
lokasi penelitian serta visi dan misinya. 
BAB III : TINJAUAN TEORITIS 
  Bab ini membahas penjelasan mengenai pemasaran, produk, 
kualitas produk, harga, serta keputusan pembelian. 
BAB IV :  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
  Bab ini membahas mengenai adanya pengaruh yang signifikan 
antara kualitas produk dan harga dengan keputusan pembelian  
roti CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota 
Pekanbaru dan tinjauan ekonomi Islam mengenai pengaruh 
kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian roti CV. 
Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN 
  Bab ini merupakan bab yang terdiri dari Kesimpulan dan Saran. 
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BAB II 
GAMBARAN UMUM CV. PRIMA SARI BAKERY 
 
A. Sejarah Singkat Prima Sari Bakery 
Prima Sari Bakery adalah badan usaha yang memproduksi roti yang 
beralamat di Jl. Limbungan No. 22 RT 01 RW 05, Kelurahan Limbungan, 
Kecamatan Rumbai Pesisir, Kota Pekanbaru, Provinsi Riau. Usaha ini 
didirikan oleh Bapak Jodis Muhammad Sukijo pada tanggal 1 Januari 2003. 
Usaha ini dirintis sejak saat itu dan terus berkembang cukup pesat sampai 
sekarang. Usaha ini didirikan dengan modal awal 200 jutaan dan sampai saat 
ini terus melakukan upaya untuk dapat mengembangkan produknya 
tersebut.Pada mulanya usaha ini hanya memasukkan produknya ke warung 
dan supermarket saja. Namun seiring giatnya usaha yang dilakukan, usaha ini 
terus berkembang dengan pesat. Usaha ini membuktikannya dengan telah 
membuka cabang untuk penjualan di berbagai daerah seperti Ujung Batu, 
Duri, Kisaran, Melapuh, dan daerah lainnya. Usaha ini didukung oleh 10 
tenaga kerja yang sudah terampil. 
Meskipun sudah lima belas tahun lebih berproduksi (sejak 2003), 
industri rumah tangga (home industry) tersebut hingga saat ini masih saja 
memakai alat-alat yang manual seperti mixer, timbangan, lemari pembakar 
roti (mesin oven), loyang, cetakan kue, alat pemotong roti, pisau, wadah 
adonan dan pembungkus produk. Usaha ini didukung sepuluh pekerja yang 
memperoleh uang jasa sebesar Rp2 juta hingga Rp2,5 juta per bulan dengan 
cara bagi hasil. Para pekerja tetap dilakukan pendampingan sebulan sekali, 
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agar pekerja bisa bekerja sesuai standar operasional prosedur (SOP) dan lebih 
percaya diri serta  mengerti apa yang harus dicapai dalam setiap pekerjaan. 
Usaha ini telah merambah 150 lebih warung tradisional hingga 
swalayan modern di kota setempat. Sebanyak 150 lebih warung dan swalayan 
itu, CV. Prima Sari Bakey sudah memasok lebih dari 250 Kg per hari roti 
aneka jenis roti seperti roti tawar kulit, tawar kupas, roti isi lima, roti variasi, 
dan roti kombinasi. Namun belakangan ini, Usaha ini mengalami fluktuasi 
omset penjualan dan cenderung menurun. Penyebab hal tersebut terdiri dari 
beberapa faktor diantaranya adalah kualitas produk, harga, inovasi produk, 
serta persaingan dengan usaha-usaha roti lainnya di daerah setempat.
23
 
 
B. Visi dan Misi Prima Sari Bakery 
Dalam menjalankan usahanya, CV. Prima Sari Bakery mempunyai visi 
dan misi. Adapun visi dan misi Prima Sari Bakery adalah sebagai berikut: 
1. Visi CV. Prima Sari Bakery 
Menyediakan Produk roti pada yang halal, sehat, bergizi, dan 
berkualitas tinggi dengan harga yang terjangkau dan bersaing serta 
memberikan pelayanan yang memuaskan terhadap konsumen ataupun 
pelanggan setia. 
2. Misi CV. Prima Sari Bakery 
a. Menciptakan tenaga kerja yang ahli dan kompeten serta mempunyai 
imtaq dan iptek yang kuat dan baik. 
b. Memuaskan konsumen. 
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 Jodis M. Sukijo, (Pemilik Prima Sari Bakery), wawancara, Rumbai, 15 Januari 2019. 
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c. Menjadi badan usaha yang terdepan pada bidangnya. 
d. Memperluas lapangan pekerjaan terutama bagi keluarga dan kerabat 
dekat serta masyarakat di sekitar tempat produksi pada khususnya dan 
masyarakat Indonesia pada umumnya. 
 
C. Struktur Organisasi Prima Sari Bakery 
Sebagaimana yang telah kita ketahui, dalam setiap perusahaan besar, 
toko-toko maupun perusahaan kecil (home industry), semua tidak lepas dari 
suatu kegiatan organisasi, karena organisasi merupakan bagian yang 
mempengaruhi berhasil atau tidaknya tujuan perusahaan yang telah ditetapkan 
sebelumnya. Dalam suatu organisasi tentunya terdapat struktur organisasi 
yang didalamnya dapat dilihat kedudukan masing-masing individu dalam 
perusahaan tersebut. 
Struktur organisasi merupakan gambaran secara sederhana mengenai 
hubungan dan kerjasama sekelompok orang dalam usaha mencapai tujuan 
bersama, dengan adanya struktur organisasi akan diketahui tingkat kekuasaan 
seseorang, wewenang dan tanggung jawab seseorang karyawan. Semua 
kegiatan dalam badan usaha atau organisasi melibatkan banyak orang yang 
membutuhkan satu hubungan yang jelas. Semakin banyak kegiatan yang 
dilaksanakan dalam perusahaan, maka semakin komplek pula hubungan yang 
ada. Adapun struktur organisasi Prima Sari Bakery adalah sebagai berikut: 
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BAGIAN 
PEMASARAN 
ABDUL & FAHMI 
BAGIAN 
PRODUKSI 
HARI PRASETYO 
BAGIAN 
KEUANGAN 
RENALDI SULIS 
Gambar II.1 
Struktur Organisasi Prima Sari Bakery 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Pemilik CV. Prima Sari Bakery. 
Struktur organisasi pada badan usaha CV. Prima Sari Bakery termasuk 
dalam tipe organisasi fungsional, dimana pihak-pihak yang terlibat dalam 
usaha pada CV. Prima Sari Bakery telah melakukan pembagian tugas dalam 
operasionalnya meskipun pembagian kerja tersebut masih terlihat sederhana. 
PEMILIK 
(OWNER) 
JODIS MUHAMMAD SUKIJO 
MANAJER UMUM 
(OPERASIONAL & ADM) 
JEFRI SETIAWAN 
 
KARYAWAN-KARYAWAN 
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D. Produk dan Aktivitas Prima Sari Bakery 
Dalam usaha meningkatkan penjualannya, CV. Prima Sari Bakery saat 
ini melakukan kegiatan penjualan berbagai jenis roti, yaitu: 
1. Roti Tawar Kulit 
2. Roti Tawar Kupas 
3. Roti Isi Lima 
4. Roti Variasi 
5. Roti Kombinasi 
Disamping menyediakan berbagai jenis roti seperti yang disebutkan di 
atas, CV. Prima Sari Bakery juga menjual selai roti sebagai pelengkap dari roti 
yang dijual dan dipasarkan untuk meningkatkan kepuasan konsumen. 
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BAB III 
TINJAUAN TEORITIS TENTANG PENGARUH KUALITAS PRODUK 
DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK ROTI 
PADA CV. PRIMA SARI BAKERY KECAMATAN RUMBAI PESISIR 
KOTA PEKANBARU MENURUT EKONOMI SYARIAH 
 
A. Produk 
1. Pengertian Produk 
Dalam kamus Bahasa Indonesia kontemporer kualitas produk 
adalah tingkat baik atau buruknya sesuatu.
24
 Produk adalah segala sesuatu 
yang bisa ditawarkan kepada pasar agar bisa diperhatikan, diminta, 
dipakai, atau dikonsumsi sehingga mungkin memuaskan keinginan atau 
kebutuhan.
25
 Menurut Fandi Tjiptono secara konseptual produk adalah 
pemahaman subyektif dari produsen atas “sesuatu” yang biasa ditawarkan 
sebagai usaha untuk mencapai tujuan badan usaha melalui pemenuhan 
kebutuhan dan keinginan konsumen sesuai dengan kompetensi dan 
kapasitas serta daya belinya.
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Banyak orang menganggap produk adalah suatu penawaran nyata, 
tetapi produk bisa lebih dari itu. Secara luas produk (product) adalah 
segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan 
suatu keinginan atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, 
acara, orang, tempat, properti, organisasi, informasi dan ide.
27
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 Petter Salim, Yenny Salim, Kamus Bahasa Indonesia Kontemporer, (Jakarta: Modern 
English Press, 2002), cet. ke-2, h. 130. 
25
 Philip Kotler, op. cit, h. 4. 
26
 Hendra Riofita, Strategi Pemasaran, (Pekanbaru: CV. Mutiara Pesisir Sumatra, 2015), 
cet. ke-2, h. 74. 
27
 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, op. cit, h. 5. 
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Produk didefinisikan juga sebagai segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan kepada pasar agar menarik perhatian, akuisisi, penggunaan, 
atau konsumsi yang dapat memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan.
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Menurut Philip Kotler produk adalah setiap apa saja yang dapat 
ditawarkan dipasar untuk mendapatkan perhatian, pemakaian atau 
konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan. 
2. Klasifikasi Produk 
Pada dasarnya produk yang dibeli konsumen itu dapat dibedakan 
atas tiga tingkatan, yaitu: 
a. Produk inti (core product), yang merupakan inti atau dasar yang 
sesungguhnya dari produk yang ingin diperoleh atau didapatkan oleh 
seorang pembeli atau konsumen dari produk tersebut. 
b. Produk formal (formal product), yang merupakan bentuk, model, 
kualitas/mutu, merk dan kemasan yang menyertai produk tersebut. 
c. Produk tambahan (augemented product), adalah tambahan produk 
formal dengan berbagai jasa yang menyertainya.
29
 
Berdasarkan daya tahan dan wujud tidaknya produk yang 
dihasilkan, produk dapat diklasifikasikan kedalam tiga kelompok yaitu: 
a. Barang tidak tahan lama atau sering disebut barang yang terpakai habis 
(Non Durable Goods) adalah barang berwujud yang secara normal 
biasanya dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali penggunaan. 
b. Barang tahan lama (Durable Goods) adalah barang berwujud yang 
biasanya secara normal dapat bertahan lama sehingga dapat digunakan 
dalam banyak pemakaian. 
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c. Jasa (Service) adalah suatu aktifitas, manfaat atau kepuasan yang 
ditawarkan untuk dijual. 
Berdasarkan kebiasaan konsumen dapat diklasifikasikan kedalam 
empat golongan yaitu: 
a. Convinience Goods, yaitu barang-barang yang biasanya sering dibeli 
konsumen dengan harga yang relative murah dan hanya menggunakan 
sedikit upaya untuk mendapatkannya. Contoh: permen, obat, sabun dan 
lain-lain. 
b. Shopping Goods, yaitu barang-barang yang dalam proses pemilihan 
dan pembeliannya terlebih dahulu selalu dibanding-bandingkan oleh 
konsumen diantara berbagai alternatif barang yang tersedia. Sebagai 
karakteristik pembandingan biasanya didasarkan kepada harga, merk, 
kesesuaian, kualitas dan gaya atau mode yang digelar diberbagai toko 
atau penjual yang ada untuk mendapatkan manfaat yang diharapkan. 
Contoh: mesin cuci, kulkas, televise, dan lain-lain. 
c. Speciality Goods, yaitu barang-barang yang memiliki karakteristik 
tertentu atau identifikasi merek yang unik dimana sekelompok 
konsumen bersedia untuk melakukan usaha khusus untuk membelinya. 
Contoh: peralatan stereo yang mahal, restoran berkelas, dan lain-lain. 
d. Unsought Goods, yaitu barang-barang yang tidak diketahui konsumen, 
ataupun jika diketahui, namun secara normal konsumen tidak berpikir 
untuk membelinya. Contoh: asuransi jiwa, batu nisan dan lain-lain.
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3. Kualitas Produk 
Kualitas produk (product quality) adalah karakteristik produk atau 
jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan 
pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan.
31
 Kualitas Produk 
merupakan kemampuan suatu produk untuk memuaskan kebutuhan atau 
keinginan konsumen atau pelanggan. 
Menurut Crosby, dalam buku karangan M.N Nasution yang 
berjudul Manajemen Mutu Terpadu Total Quality Management, kualitas 
adalah conformance to requirement, yaitu sesuai dengan yang diisyaratkan 
atau distandarkan. Suatu produk memiliki kualitas apabila sesuai dengan 
standar kualitas yang telah ditentukan. Standar kualitas meliputi bahan 
baku, proses produksi, dan produk jadi. 
Selanjutnya Menurut Deming, juga dalam buku karangan M.N 
Nasution yang berjudul Manajemen Mutu Terpadu Total Quality 
Management, kualitas adalah kesesuaian dengan kebutuhan pasar atau 
konsumen. Perusahaan harus benar-benar dapat memahami apa yang 
dibutuhkan konsumen atas suatu produk yang akan dihasilkan.
32
 
Menurut Prawirosentono dalam bukunya Filosofi Baru Tentang 
Manajemen Mutu Terpadu, kualitas atau mutu suatu produk adalah 
keadaan fisik, fungsi, dan sifat suatu produk bersangkutan yang dapat 
memenuhi selera dan kebutuhan konsumen dengan memuaskan sesuai 
nilai uang yang telah dikeluarkan.
33
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Secara umum dimensi spesifikasi kualitas produk dapat dibagi 
sebagai berikut: 
a. Kinerja (Performance) 
Kinerja suatu produk harus dicantumkan pada labelnya, 
misalnya isi, berat, komposisi, kekuatan dalam putaran, serta lama 
hidup penggunaan. Misalnya susu kaleng atau minuman ringan 
tercantum volumenya. 
b. Keistimewaan (Types of Features) 
Produk bermutu yang mempunyai keistimewaan khusus 
dibandingkan dengan produk lain. Misalnya, konsumen pembeli TV 
sering mencari yang memiliki keistimewaan seperti suara stereo, 
tingkat resolusi tinggi. 
c. Kepercayaan dan waktu (Reability and Durability) 
Produk yang bermutu baik adalah produk yang mempunyai 
kinerja yang konsisten baik dalam batas-batas perawatan normal. 
Misalnya, oli mesin yang baik mempunyai kepekatan dan kekentalan 
yang memadai dan berjangka 5.000 km (Durability). 
d. Mudah dirawat dan diperbaiki (Maintainability and Serviceability) 
Produk bermutu baik harus pula memenuhi kemudahan untuk 
diperbaiki atau dirawat. Misalnya, sepeda motor yang baik mudah 
dirawatoleh setiap montir (mekanik) karena tersedia suku cadang 
dipasar bebas. 
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e. Sifat khas (Sensory Characteristic) 
Untuk beberapa jenis produk mudah dikenal dari wanginya, 
bentuknya, rasanya, atau suaranya. Misalnya, TV Sony dilihat dari 
penampilan dan daya tahannya, dan radio merk JVC ditandai dengan 
suara yang bening. 
f. Penampilan dan Citra Etis 
Dimensi lain dari produk yang bermutu adalah persepsi 
konsumen atas suatu produk. Mislanya, ramah dan cepatnya pelayanan 
British Columbia Telecom (Kanada) terhadap para konsumen.
34
 
Untuk mencapai kualitas produk yang dibutuhkan atau diinginkan, 
maka diperlukan suatu standarisasi kualitas. Cara ini dimaksudkan untuk 
menjaga agar produk yang dihasilkan memenuhi standar yang telah 
ditetapkan sehingga konsumen atau pelanggan tidak akan kehilangan 
kepercayaan terhadap produk yang bersangkutan. Pemasar yang tidak 
memperhatikan kualitas produk yang ditawarkan akan menanggung akibat 
yaitu menjadi tidak loyalnya konsumen atau pelanggan sehingga penjualan 
produknya pun akan cenderung menurun. 
Jika pemasar memperhatikan kualitas, bahkan diperkuat dengan 
lokasi dan pelayanan yang wajar maka konsumen atau pelanggan tidak 
akan berfikir panjang untuk melakukan pembelian terhadap produk 
tersebut. Tetapi apabila kualitas dari produk kita masih rendah, maka 
konsumen atau pelanggan akan jatuh kepada pesaing. 
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Menurut Margaretha dan Edwin (2012), kualitas makanan 
merupakan peranan penting dalam pemutusan pembelian konsumen atau 
pelanggan, sehingga dapat diketahui bila kualitas makanan meningkat, 
maka keputusan pembelian juga akan meningkat. Secara garis besar, 
dimensi atau faktor-faktor yang mempengaruhi food quality adalah 
sebagai berikut: 
a. Form (Bentuk), meliputi ukuran, bentuk, warna, dan fisik dari produk. 
b. Feature (Fitur), merupakan karakteristik produk yang menjadi 
pelengkap fugsi dasar dari produk. 
c. Customization (Keberagaman), produk mempunyai berbagai varian 
sesuai dengan kebutuhan konsumen. 
d. Performance Quality (Kualitas Kinerja), dimensi ini adalah tingkat 
dimana karakteristik utama suatu produk beroperasi. 
e. Conformance Quality (Kualitas Kesesuaian), Pembeli mengharapkan 
kualitas kesesuaian tinggi dan sesuai dengan identitas dan spesifikasi. 
f. Durability (Ketahanan), dimensi ini merupakan ukuran umur operasi 
harapan produk dalam kondisi biasa atau penuh tekanan, dan 
merupakan atribut berharga untuk produk-produk tertentu. 
g. Reability (Kehandalan), merupakan ukuran probabilitas bahwa produk 
tidak akan mengalami malfungsi (gagal) dalam suatu waktu tertentu. 
h. Repairbility (Kemudahan Perbaikan), dimensi ini merupakan ukuran 
untuk kemudahan perbaikan produk ketika produk tersebut tak 
berfungsi atau bahkan gagal. 
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i. Style (Gaya), dimensi ini menggambarkan penampilan dan rasa produk 
kepada pembeli.
35
 
Berdasarkan dimensi-dimensi diatas, dapat disimpulkan bahwa 
suatu dimensi kualitas produk merupakan syarat agar suatu nilai produk 
memungkinkan untuk dapat memuaskan konsumen atau pelanggan dan 
sesuai dengan harapan. Dengan melihat definisi diatas, maka dapat 
disimpulkan bahwa kualitas produk adalah suatu usaha untuk memenuhi 
atau melebihi harapan konsumen atau pelanggan, dimana suatu produk 
tersebut memiliki kualitas yang sesuai dengan standar kualitas yang telah 
ditentukan, dan kualitas produk merupakan kondisi yang selalu berubah 
karena selera, kebutuhan, atau harapan dari konsumen atau pelanggan 
selalu berubah pada suatu produk tertentu. 
Pada hakikatnya, seseorang membeli suatu produk bukan hanya 
sekedar ia ingin memiliki produk tersebut. Para pembeli membeli barang 
dan jasa , karena barang atau jasa tersebut dapat digunakan sebagai alat 
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan. Dengan kata lain, seseorang 
membeli produk bukan karena fisik produk itu semata-mata, tetapi karena 
manfaat yang ditimbulkan dari produk dari yang dibelinya tersebut.
36
 
Produsen yang berwawasan produk berpendapat bahwa konsumen 
hanya akan memilih produk yang berkualitas, atau mempunyai kelebihan-
kelebihan lainnya yang sifatnya inovatif menurut anggapan produsen. 
Perusahaan berpendapat bahwa konsumen akan menyenangi produk yang 
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menawarkan kualitas dan prestasi yang paling baik serta keistimewaan 
yang menonjol dan karena itu organisasi harus mencurahkan usaha terus 
menerus dalam perbaikan produk. 
Dasar pemikiran ini tercakup dalam konsep produk adalah: 
a. Konsumen membeli produk lebih dari sekedar memenuhi 
kebutuhannya saja. 
b. Para konsumen pada mulanya menaruh perhatian pada mutu produk. 
c. Para konsumen mengetahui tinggi rendahnya mutu maupun perbedaan-
perbedaan dalam penampilannya diantara berbagai merk yang 
bersaing. 
d. Para konsumen menetapkan pilihan diantara berbagai merk yang 
bersaing itu, dengan pedoman mendapatkan mutu terbaik untuk uang 
yang mereka belanjakan. 
e. Tugas organisasi ialah tetap menjaga kualitas produk agar semakin 
baik dan hal ini merupakan kunci untuk menarik dan mempertahankan 
konsumen atau langganan.
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4. Kualitas Produk dalam Pandangan Islam 
Produk dalam al-Qur‟an dinyatakan dalam dua istilah, yaitu al- 
tayyibat dan al-rizq. al-tayyibat merujuk pada suatu yang baik, suatu yang 
murni dan baik, sesuatu yang bersih dan murni, sesuatu yang baik dan 
menyeluruh serta makanan yang terbaik. al-rizq merujuk pada makanan 
yang diberkahi oleh Tuhan, pemberian yang menyenangkan dan ketetapan 
Tuhan. Menurut Islam produk konsumen adalah berdaya guna, materi 
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yang dapat dikonsumsi bermanfaat yang bernilai guna, yang menghasilkan 
perbaikan material, moral, spiritual bagi konsumen. Sesuatu yang tidak 
berdaya guna dan dilarang dalam Islam bukan merupakan produk dalam 
pengertian Islam. Barang dalam ekonomi konvensional adalah barang 
yang dapat dipertukarkan. Tetapi barang atau jasa dalam Islam itu adalah 
barang yang dapat dipertukarkan dan berdaya guna secara moral.
38
 
Sebagaimana firman Allah Swt dalam al-Qur‟an Surat al-Baqarah 
ayat 168 sebagai berikut: 
                      
               
Artinya:  “Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari 
apa yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti 
langkah-langkah syaitan; Karena Sesungguhnya syaitan itu 
adalah musuh yang nyata bagimu.”39 
Menurut Syaikh Imam al-Qurthubi, dalam bukunya yang berjudul 
Tafsir al-Qurthubi/Syeikh Imam al-Qurthubi, makna kata halal itu sendiri 
adalah melepaskan atau membebaskan. Dan kata ini disebut halal karena 
ikatan larangan yang mengikat sesuatu itu telah di lepaskan. Sahal bin 
Abdillah mengatakan: ada tiga hal yang harus dilakukan jika seseorang 
ingin terbebas dari neraka, yaitu memakan makanan yang halal, 
melaksanakan kewajiban, dan mengikuti jejak Rasulullah Saw. 
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Kemudian janganlah kamu mengikuti langkah dan perbuatan 
syetan. Dan setiap perbuatan yang tidak ada dalam syariat maka perbuatan 
itu nisbatnya kepada syetan. Allah Swt juga memberitahukan bahwa setan 
adalah musuh dan tentu saja pemberitahuan dari Allah swt adalah benar 
dan terpercaya. Oleh karena itu bagi setiap makhluk yang memiliki akal 
semestinya berhati-hati dalam menghadapi musuh ini yang telah jelas 
sekali permusuhannya dari zaman nabi Adam As. Syaitan telah berusaha 
sekuat tenaga, mengorbankan jiwa dan sisa hidupnya untuk merusak 
keadaan anak cucu Adam As.
40
 
Kualitas produk mendapat perhatian para produsen ekonomi Islam 
dan ekonomi konvensional. Akan tetapi terdapat perbedaan signifikan 
diantara pandangan ekonomi ini dalam penyebab adanya perhatian 
masing-masing terhadap kualitas, tujuan dan caranya. Sebab dalam 
ekonomi konvensional, produsen berupaya untuk menekankan kualitas 
produknya hanya semata-mata untuk merealisasikan tujuan materi. Boleh 
jadi tujuan tersebut merealisasikan produk yang bisa dicapai dengan biaya 
serendah mungkin, dan boleh jadi mampu bersaing dan bertahan dengan 
produk serupa  yang diproduksi orang lain. Karena itu acapkali produk 
tersebut menjadi tidak berkualitas, jika beberapa motivasi tersebut tidak 
ada padanya; seperti produk tertentu yang ditimbun karena tidak 
dikhawatirkan adanya persaingan. Bahkan seringkali mengarah pada 
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penipuan, dengan menampakkan barang yang buruk dalam bentuk yang 
nampaknya bagus untuk mendapatkan keuntungan setinggi mungkin. 
Firman Allah swt dalam al-Qur‟an surat al-Mulk ayat 2 sebagai 
berikut: 
                             
Artinya:  “Yang menjadikan mati dan hidup, supaya dia menguji kamu, 
siapa diantara kamu yang lebih baik amalnya. dan dia Maha 
Perkasa lagi Maha Pengampun.”41 
Ayat diatas menjelaskan bahwa ujian Allah Swt adalah untuk 
mengetahui siapa di antara hamba-hamba-Nya yang terbaik amalnya, lalu 
dibalas-Nya mereka pada tingakatan yang berbeda sesuai kualitas amal 
mereka; tidak sekedar banyaknya amal tanpa memnekankan kualitasnya. 
Berdasarkan keterangan ayat diatas, dapat disimpulkan bahwa 
kualitas produksi adalah satu-satunya cara yang mubah yang mungkin 
diikuti produsen muslim dalam memproses produknya dan meraih 
keuntungan setinggi mungkin dengan biaya serendah mungkin. Motivasi 
kualitas produk mendapat perhatian besar dalam ilmu fiqih Umar 
Radhiyallahu Anhu, yang dapat ditunjukkan dari beberapa bukti sebagai 
berikut diantaranya: 
a. Umar menyatakan untuk memperbagus pembuatan makanan, seraya 
mengatakan, perbaguslah adonan roti; karena itu salah satu cara 
mengembangkannya, artinya perbaguslah adonan roti dan perhaluslah; 
karena demikian itu menambah berkembangnya roti dengan air yang 
dikandungnya. 
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b. Umar Rhadiyallahu Anhu memberikan pengajaran secara rinci kepada 
kaum perempuan tentang pembuatan makanan yang berkualitas, seraya 
mengatakan, “janganlah seseorang diantara kamu membiarkan tepung 
hingga airnya panas, kemudian meninggalkannya sedikit demi sedikit, 
dan mengaduknya dengan contongnya ; sebab demikian itu akan lebih 
bagus baginya dan lebih membantunya untuk tidak mengeriting.
42
 
 
B. Harga 
1. Pengertian Harga 
Harga merupakan unsur marketing mix yang paling fleksibel, yang 
artinya dapat berubah dengan cepat. Berbeda halnya dengan karakteristik 
produk atau komitmen terhadap saluran distribusi. Hal ini tidak dapat 
dirubah dengan mudah dan cepat. Harga suatu produk juga merupakan 
salah satu penentu atas besarnya permintaan pasar. Harga suatu produk 
dapat mempengaruhi posisi persaingan pada pasar penjualan, sehingga 
mempengaruhi volume penjualan. Oleh karena itu harga mempunyai 
pengaruh yang besar terhadap pendapatan dan laba bersih perusahaan.
43
 
Harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau 
mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari 
barang beserta pelayanannya.
44
 Harga (price) juga dapat diartikan sebagai 
jumlah yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai 
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yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki 
atau menggunakan suatu produk atau jasa.
45
 
Menurut William J. Staton, definisi harga adalah jumlah uang 
(kemungkinan ditambah beberapa barang) yang dibutuhkan untuk 
memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang 
menyertainya. Sedangkan harga menurut Jerome Mc-Carthy harga (price) 
adalah apa yang dibebankan untuk bisa mendapatkan sesuatu.
46
 
Dalam membeli suatu produk, konsumen tidak hanya 
mempertimbangkan kualitasnya saja, tetapi juga memikirkan kelayakan 
harganya. Harga merupakan salah satu penentu pemilihan produk yang 
nantinya akan berpengaruh terhadap minat pembelian. Harga seringkali 
dikaitkan dengan kualitas suatu produk dan konsumen cenderung untuk 
menggunakan harga sebagai indikator kualitas atau kepuasan potensial 
dari suatu produk tersebut. 
Apabila suatu produk mengharuskan konsumen mengeluarkan 
biaya yang lebih besar dibandingkan manfaat yang diterima, maka yang 
terjadi adalah produk tersebut memiliki nilai yang negatif. Sebaliknya 
apabila konsumen menganggap bahwa manfaat yang diterimanya lebih 
besar, maka yang terjadi adalah produk tersebut memiliki nilai yang 
positif. Harga yang pantas berarti nilai yang dipersepsikan pantas pada 
saat transaksi dilakukan.
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2. Harga Sebagai Atribut 
Terdapat dimensi peran negatif dan positif dari atribut harga, yaitu: 
a. Peran negatif dari pertimbangan harga: 
1) Sadar nilai (value conscious), keadaan dimana konsumen 
memperhatikan rasio kualitas produk terhadap harga. 
2) Sadar harga (price conscious), keadaan dimana konsumen lebih 
berfokus pada pembayaran harga yang lebih murah. 
3) Penawaran kupon, keadaan dimana konsumen mananggapi tawaran 
pembelian yang melibatkan kupon. 
4) Penawaran Penjualan, keadaan dimana konsumen mananggapi 
tawaran pembelian yang melibatkan pengurangan harga sementara. 
5) Pakar harga, kedaan dimana konsumen menjadi sumber informasi 
bagi orang lain tentang harga dipasar bisnis. 
b. Peran positif harga yang digunakan untuk mempengaruhi konsumen: 
1) Hubungan harga-mutu, keadaan dimana konsumen menggunakan 
harga sebagai indikator mutu. 
2) Sensitivitas prestise, kedaan dimana konsumen membentuk 
persepsi atribut harga yang menguntungkan berdasarkan 
sensitivitasnya terhadap persepsi orang lain dari tanda-tanda status 
dengan harga yang lebih mahal.
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3. Penetapan Harga 
Kebijaksanaan harga menjadi penting karena harga sering 
dijadikan dasar untuk melakukan tindakan, baik oleh pembeli maupun oleh 
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penjual. Hal ini mudah dimengerti, karena transaksi terjadi pada saat 
kesepakatan harga antara penjual dan pembeli diadakan. Penetapan harga 
tersebut ditentukan oleh beberapa faktor tertentu, yaitu: 
a. Penetapan harga jual didasarkan atas biaya produksi, biaya 
administrasi, dan biaya pemasaran. 
b. Penetapan harga jual didasarkan atas saingan. Dalam hal ini, meskipun 
biasanya satuan harga adalah sama, namun harga yang ditetapkan 
rendah bila permintaan lemah. Sebaliknya, harga tinggi bila 
permintaan kuat. 
c. Penetapan harga jual yang didasarkan permintaan adalah diskriminasi 
(membedakan) harga pada barang-barang yang sama, tetapi dijual 
dengan bermacam-macam harga.
49
 
Secara mendasar terdapat empat (4) tujuan utama dari penetapan harga 
yang ingin dicapai oleh suatu badan usaha, antara lain: 
a. Mendapatkan laba maksimal 
Perusahaan mengharapkan akan mendapatkan laba maksimal. Melalui 
pendapatan laba maksimal, maka harapan-harapan lain yang ingin 
dicapai dalam jangka pendek ataupun jangka panjang akan terpenuhi. 
b. Mendapatkan pengembalian investasi yang telah ditargetkan atau 
pengembalian pada penjualan bersih. Perusahaan mengharapkan 
sedapat mungkin melalui penetapan harga dari setiap barang atau jasa 
yang dihasilkan mampu mendapatkan pengembalian atas seluruh nilai 
investasi yang dilakukan terhadap kegiatan yang telah dilakukan. 
                                                                   
49
 Suryadi Prawirosentono, op. cit, h. 157. 
49 
 
 
c. Mencegah atau mengurangi persaingan. Perusahaan harus menetapkan 
harga yang rendah untuk setiap produk yang dihasilkan agar tidak 
memiliki daya tarik dari pesaing untuk memasuki industri yang sama. 
d. Mempertahankan atau memperbaiki market share. Pemilihan dan 
penetapan tujuan harga ini dengan harapan bahwa tingkat penjualan 
atas produk produk yang dihasilkan akan meningkat bila dibandingkan 
dengan perusahaan lain dalam industri yang sama secara tidak 
langsung akan memperbaiki market share yang dimiliki perusahaan 
dalam jajaran industri yang sama.
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Agar sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap 
badan usaha harus menetapkan harganya secara tepat karena tingkat harga 
yang ditetapkan mempengaruhi kuantitas yang terjual. Dari sudut pandang 
konsumen, harga seringkali digunakan sebagai indikator nilai bilamana 
harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dapat dirasakan atas 
suatu barang atau jasa tersebut.
51
 
4. Harga dalam Pandangan Islam 
Penetapan (regulasi) harga dikenal dalam ilmu fiqih dengan istilah 
tas’ir, yang berarti menetapkan harga tertentu pada barang-barang yang 
diperjualbelikan, yang tidak menzhalimi pemilik barang dan pembelinya. 
Dalam konsep ekonomi syariah, penentuan harga dilakukan oleh kekuatan 
pasar, yaitu kekuatan permintaan dan penawaran. Dalam konsep Islam 
permintaan dengan penawaran harus dilakukan secara rela sama rela. 
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Artinya tidak ada pihak yang terpaksa melakukan transaksi pada tingkat 
harga tertentu. Keadaan rela sama rela merupakan kebalikan dari keadaan 
aniaya, yaitu keadaan salah satu pihak senang di atas pihak yang lain.
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Menurut Ibnu Taimiyah ada dua tema yang sering ditemukan 
dalam pembahasannya tentang masalah harga, yaitu: 
a. Iwad al-Mitsl, adalah penggantian yang sama yang merupakan nilai 
harga sepadan dari sebuah benda menurut adat kebiasaan. Kompensasi 
yang setara diukur dan ditaksir oleh hal-hal yang setara tanpa ada 
tambahan dan pengurangan, disinilah esensi dari keadilan. 
b. Tsamam al-Mitsl, adalah nilai harga dimana orang-orang menjual 
barangnya dapat diterima secara umum sebagai hal yang sepadan 
dengan barang yang dijual itu ataupun barang-barang yang sejenis 
lainnya di tempat dan pada waktu tertentu.
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Dalam satu bagian dalam bukunya yaitu Fatawa, Ibnu Taimiyah 
mencatat beberapa faktor yang berpengaruh terhadap permintaan dan 
konsekuensinya terhadap harga: 
a. Keinginan penduduk (al-raghbah) atas jenis yang berbeda-beda dan 
sesekali berubah-ubah. Perubahan itu sesuai dengan kelimpahruahan 
atau kelangkaan barang yang diminta (al-matlub). Sebuah barang 
sangat diinginkan jika persediaannya sangat sedikit ketimbang jika 
ketersediaannya berlimpah. 
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b. Perubahannya juga tergantung pada jumlah para peminta (tullab). Jika 
jumlah dari orang-orang yang meminta dalam satu jenis barang 
dagangan banyak, harga akan naik dan akan terjadi sebaliknya jika 
jumlah permintaannya kecil. 
c. Itu juga akan berpengaruh atas menguat atau melemahnya tingkat 
kebutuhan atas barang karena meluasnya jumlah dan ukuran  dari 
kebutuhan, bagaimanapun besar atau kecilnya. 
d. Harga jual berubah-ubah sesuai dengan (kualitas pelanggan) siapa saja 
pertukaran barang itu dilakukan (al-mu’awid). Jika ia kaya dan dijamin 
membayar utang, harga yang rendah bisa diterima darinya, ketimbang 
yang diterima dari orang lain yang diketahui sedang bangkrut, suka 
mengulur-ulur pembayaran atau diragukan kemampuan membayarnya. 
e. Harga dipengaruhi juga oleh bentuk alat pembayaran yang digunakan 
dalam jual beli. Jika pembayaran dilakukan dengan menggunakan uang 
yang umum dipakai (naqd raj’i), harga akan lebih rendah ketimbang 
jika membayar dengan uang yang jarang ada pada peredaran.
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C. Keputusan Pembelian Produk 
1. Pengertian Keputusan Pembelian 
Proses pengambilan keputusan sangat dipengaruhi oleh perilaku 
konsumen. Proses tersebut sebenarnya merupakan proses pemecahan 
masalah dalam rangka memenuhi kebutuhan ataupun keinginan konsumen. 
Pengambilan keputusan adalah proses memilih prosedur tertentu dari 
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berbagai kemungkinan alternatif. Pengambilan keputusan senantiasa 
berkaitan dengan sebuah problem dan ingin dicapai suatu pemecahan. 
Secara harfiah pengambilan keputusan berarti memotong atau 
memutuskan atau secara praktis mencapai suatu kesimpulan.
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Hampir semua penulis mendefenisikan keputusan sebagai suatu 
pemilihan tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif. Dengan kata lain, 
orang yang mengambil keputusan harus mempunyai satu pilihan dari 
beberapa alternatif yang ada. Bila seseorang dihadapkan pada dua pilihan, 
yaitu membeli dan tidak membeli, dan kemudian dia memilih membeli, 
maka dia ada dalam posisi membuat suatu keputusan. Semua orang 
mengambil keputusan setiap hari dalam hidupnya. Hanya saja kadang-
kadang tanpa mereka sadari. 
Seperti pengambilan keputusan dalam kehidupan sehari-hari dan 
kehidupan berorganisasi, keputusan beli pun ditentukan dengan cara 
memilih tindakan dari dua alternatif pilihan atau lebih. Sejauh mana 
konsumen memiliki alternatif, tergantung pada sifat pembeliannya. Pada 
pembelian rutin, alternatif tidak penting lagi, sedangkan dalam pembelian 
dengan keterlibatan tinggi, konsumen sangat memerlukan informasi untuk 
mengembangkan alternatif. Ada empat pandangan dalam pengambilan 
keputusan konsumen. Pertama adalah sudut pandang ekonomis, kedua 
sudut pandang pasif, kemudian sudut pandang kognitif dan yang terakhir 
sudut pandang emosional. Masing-masing memiliki alasan yang berbeda 
satu sama lain tentang bagaimana seseorang mengambil keputusan.
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Menurut Peter dan Olson, pengambilan keputusan konsumen 
adalah proses pemecahan suatu masalah yang diarahkan pada sasaran. 
Menurut Engel et al dalam Pride dan Ferrell, perilaku pembelian adalah 
suatu proses keputusan dan tindakan orang-orang yang terlibat dalam 
pembelian dan penggunaan produk.
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Kotler mengemukakan tahapan-tahapan yang dilakukan konsumen 
dalam perilaku keputusan pembelian meliputi: 
a. Mengenali Permasalahan (Problem Recognition) 
Masalah yang timbul dari dalam diri konsumen yang berupa 
kebutuhan, yang digerakkan oleh rangsangan dari dalam diri pembeli 
atau dari luar. Berdasarkan pengalaman yang lebih lalu, seseorang 
belajar bagaimana mengatasi dorongan ini kea rah satu jenis objek 
yang dapat menjenuhkannya. Semua rangsangan yang ada pada diri 
konsumen menyebabkan dia mengenal suatu masalah. Sehingga 
perusahaan perlu mengetahui jawaban dari pertanyaan apakah masalah 
yang dirasakan. 
b. Mencari Informasi (Information Search) 
Setelah timbul suatu masalah berupa kebutuhan yang 
digerakkan oleh rangsangan dari luar, dan didorong untuk memenuhi 
kebutuhan tersebut, konsumen akan mencari informasi tentang objek 
yang bisa memuaskan keinginannya. Kemudian mengadakan penilaian 
terhadap informasi yang diperolehnya. 
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c. Mengevaluasi Pilihan (Evaluation of Alternatif) 
Dari informasi yang diperoleh konsumen, digunakan untuk 
memperoleh gambaran yang lebih jelas mengenai alternatif-alternatif 
yang dihadapi serta daya tarik masing-masing alternatif. 
d. Keputusan Membeli (Decision Making) 
Tahap evaluasi berakibat bahwa konsumen membentuk 
preferensi diantara alternatif-alternatif produk barang dan jasa. 
e. Perilaku Pasca Beli (Post Purchase Behavior) 
Setelah melakukan pembelian konsumen akan merasakan 
kepuasan atau mungkin ketidakpuasan. Ini menarik bagi produsen 
untuk memerhatikan tindakan konsumen setelah melakukan 
pembelian. Konsumen dalam memenuhi keinginannya, mempunyai 
pengharapan agar bisa terpuaskan. Pengharapan konsumen itu timbul 
dari pesan-pesan yang diterimah dari para penjual, teman dan sumber 
lain bahkan dari perusahaan sendiri.
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Beberapa peranan yang dimainkan oleh seseorang dalam sebuah 
keputusan pembelian yaitu sebagai berikut: 
a. Pengambil inisiatif (initiator). Pengambilan inisiatif adalah orang yang 
pertama-tama menyarankan atau memikirkan gagasan membeli produk 
atau jasa tertentu. 
b. Orang yang mempengaruhi (influences). Seseorang yang memberikan 
pengaruh adalah orang yang pandangan atau nasehatnya 
diperhitungkan dalam membuat keputusan akhir. 
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c. Pembuat keputusan (decides). Pembuat keputusan adalah seseorang 
yang pada akhirnya menentukan sebagian besar atau keseluruhan 
keputusan membeli: apakah jadi membeli, apa yang dibeli, bagaimana 
membeli, ataupun dimana membeli. 
d. Pembeli (buyer). Pembeli (buyer) adalah seseorang yang melakukan 
pembelian yang sebenarnya. 
e. Pemakai (user). Pemakai (user) adalah seseorang atau beberapa orang 
yang menikmati atau memakai produk atau jasa tersebut.
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Proses keputusan pembelian dimulai jauh sebelum pembelian yang 
sebenarnya dan akan terus berlangsung saat setelah melakukan pembelian. 
Namun dalam pembelian yang sudah menjadi rutinitas konsumen atau 
pelanggan sering sekali melewatkan atau membalik beberapa tahapan 
proses pengambilan keputusan dalam pembelian. 
Ada beberapa tingkat pengambilan keputusan pembelian konsumen 
yang spesifik, yaitu: 
a. Pemecahan masalah yang luas 
Pada tingkat ini konsumen membutuhkan berbagai informasi 
untuk menetapkan serangkaian kriteria guna menilai merek-merek 
tertentu dan banyak informasi yang sesuai mengenai setiap merek yang 
dipertimbangkan. Pemecahan masalah yang luas biasanya dilakukan 
pada barang yang tahan lama dan barang yang mewah seperti mobil. 
b. Pemecahan masalah yang terbatas 
Pada tingkat ini konsumen telah menetapkan kriteria dasar 
untuk menilai kategori produk dan berbagai merek dalam kategori 
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tersebut. Namun, konsumen belum memiliki preferensi tentang merek 
tertentu. Mereka membutuhkan informasi-informasi tambahan untuk 
dapat melihat perbedaan diantara berbagai merek. 
c. Pemecahan masalah yang rutin 
Pada tingkat ini konsumen atau pelanggan sudah mempunyai 
beberapa pengalaman mengenai kategori produk dan serangkaian 
kriteria yang sudah ditetapkan dengan baik untuk menilai berbagai 
merek yang sedang mereka pertimbangkan. Konsumen mungkin akan 
mencari informasi tambahan, tetapi hanya untuk meninjau kembali apa 
yang sudah mereka ketahui.
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Terdapat indikator pada proses keputusan pembelian, yaitu: 
a. Tujuan dalam membeli sebuah produk. 
b. Pemrosesan informasi untuk sampai kepada pemilihan merek. 
c. Kemantapan pada sebuah produk. 
d. Memberikan rekomendasi kepada orang lain. 
e. Melakukan pembelian ulang.61 
2. Perilaku Konsumen 
Proses pengambilan keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh 
perilaku konsumen. Proses tersebut sebenarnya merupakan proses 
pemecahan masalah dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan 
dari konsumen ataupun pelanggan. 
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Menurut Schiffman dan Kanuk, sebagaimana yang dikutip oleh 
Ujang Sumarwan dalam bukunya, beliau mendefinisikan bahwa perilaku 
konsumen sebagai perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam mencari, 
membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan produk dan 
jasa yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka. Menurut 
Loudon dan Della-Bitta perilaku konsumen sebagai proses pengambilan 
keputusan dan aktivitas fisik dalam mengevaluasi, memperoleh, 
menggunakan, dan menghabiskan barang atau jasa. 
Perilaku konsumen adalah suatu aktivitas seseorang yang 
berhubungan dengan pencarian, pemilihan, penggunaan, serta 
pengevaluasian untuk memenuhi kebutuhan. Perilaku konsumen 
merupakan hal yang menjadi landasan bagi konsumen dalam membuat 
keputusan pembelian. Untuk barang berharga jual rendah (lowinvilvement) 
proses pengambilan keputusan dilakukan dengan mudah, sedangkan untuk 
barang berharga jual tinggi (high-invilvement) proses pengambilan 
keputusan dilakukan dengan pertimbangan matang. 
Konsumen dapat merupakan seorang individu ataupun organisasi. 
Konsumen memiliki peran yang berbeda dalam perilaku konsumsi antara 
lain dapat berperan sebagai, initiator, influencer, buyer, payer, atau user. 
Dalam upaya untuk lebih memahami konsumen, perusahaan dapat 
menggolongkan konsumennya kedalam kelompok yang memiliki 
kemiripan tertentu, salah satunya dengan mengelompokkan menurut 
geografis, demografi, psikografi, dan perilaku.
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Perilaku konsumen mempelajari tempat, kondisi, dan kebiasaan 
seseorang dalam membeli produk tertentu dengan merek tertentu. Hal 
tersebut sangat membantu manajer pemasaran dalam menuyusun 
kebijaksanaan pemasaran perusahaan. Proses pengambilan keputusan 
pembelian suatu barang atau jasa akan melibatkan berbagai pihak, sesuai 
dengan peranan masing-masing. Pemahaman akan perilaku konsumen 
dapat diaplikasikan dalam beberapa hal yaitu Pertama, untuk merancang 
strategi pemasaran yang baik. Kedua, prilaku konsumen dapat membentuk 
pembuatan keputusan dan kebijakan publik. Ketiga, dalam hal pemasaran 
sosial (social marketing) berupa penyebaran ide diantara konsumen. 
Dengan memahami sikap konsumen, seorang produsen atau 
pemasar dapat menyebabkan ide atau gagasan yang lebih cepat dan efektif. 
Selain itu, perusahaan juga dapat memberikan gambaran kepada para 
pemasar dalam pembauran produk, penyesuaian harga produk, serta mutu 
dan kualitas produk tersebut.
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Dari beberapa definisi yang telah disebutkan di atas dapat 
disimpulakan bahwa perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, 
serta proses psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada saat 
sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk 
dan jasa setelah melakukan hal-hal di atas atau kegiatan mengevaluasi.
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Ada tiga variabel dalam perilaku konsumen yaitu: 
a. Variabel Stimulus 
Merupakan variabel yang berada di luar diri individu (faktor 
eksternal) yang sangat berpengaruh dalam proses pembelian produk. 
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Contohnya: merek dan jenis barang, iklan, pramuniaga, penataan 
barang dan ruangan toko. 
b. Variabel Respons 
Merupakan hasil aktivitas individu sebagai reaksi dari variabel 
stimulus. Contohnya: keputusan membeli barang, pemberi penilaian 
terhadap barang dan perubahan sikap terhadap suatu produk. 
c. Variabel Intervening 
Merupakan variabel antara stimulus dan respons. Variabel ini 
adalah faktor-faktor internal dari individu, termasuk motif-motif untuk 
membeli, sikap terhadap peristiwa, dan persepsi terhadap suatu barang. 
3. Pengetahuan Konsumen 
Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh pengetahuan 
konsumen ataupun pelanggan. Pengetahuan konsumen adalah segala 
sesuatu yang diketahui dan dipahami oleh konsumen tentang suatu produk 
yang dipasarkan yang melekat dan dapat mempengaruhi perilaku 
konsumen dalam membeli. Oleh karena itu melalui dukungan informasi 
yang tersedia dapat pula mendorong seseorang untuk melakukan suatu 
keputusan termasuk didalamnya hal pembelian. Jenis keputusan yang akan 
diambil konsumen dibedakan dalam tiga hal kategori, meliputi: 
a. Pengambilan keputusan dengan informasi yang terbatas 
Apabila informasi tentang suatu produk tidak dikuasai, tidak 
dimilki, atau sama sekali tidak ada, maka konsumen akan merasa ragu-
ragu dan akan mengalami kesulitan dalam mengambil keputusan. 
b. Pengambilan keputusan dengan informasi yang memadai 
Pada kondisi seperti ini, konsumen telah memilki dan 
menguasai informasi tentang produk yang dibutuhkan, meskipun 
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dalam jumlah yang terbatas. Guna untuk dapat menambah keyakinan 
dan kemantapan dalam pengambilan keputusan masih diperlukan 
informasi tambahan lain yang dibutuhkan. Konsumen akan membuat 
keputusan yang tepat apabila informasi yang dibutuhkan tersedia dan 
mudah diakses. 
c. Pengambilan keputusan dengan informasi yang luas 
Pada kondisi seperti ini, konsumen sudah sangat mengenal 
produk yang diperlukan untuk memenuhi kebutuhannya. Konsumen 
telah mengetahui semua karakteristik yang melekat pada produk, 
sehingga untuk mengambil keputusan, konsumen ataupun pelanggan 
hampir tidak memerlukan informasi tambahan lainnya. Pengambilan 
keputusan telah menjadi hal yang rutin. Lebih-lebih lagi apabila 
produk yang dimaksud tersedia dimana saja dan ada dalam jangkauan 
untuk harga maupun distribusinya.
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4. Keputusan Pembelian Menurut Ekonomi Syariah 
Dalam Islam proses pengambilan keputusan diterangkan dalam 
beberapa ayat yang telah lebih bersifat umum, artinya bisa diterangkan 
dalam segala aktifitas. Selain itu, konsep pengambilan keputusan dalam 
Islam lebih ditentukan pada sifat adil dan berhati-hati dalam menerima 
informasi seperti yang dijelaskan dalam al-Qur‟an: (Q.S al-Hujuraat : 6). 
                              
              
Artinya:  “Hai orang-orang yang beriman, jika datang kepadamu orang 
fasik membawa suatu berita, Maka periksalah dengan teliti 
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agar kamu tidak menimpakan suatu musibah kepada suatu 
kaum tanpa mengetahui keadaannya yang menyebabkan kamu 
menyesal atas perbuatanmu itu.”66 
Dari ayat di atas dapat diketahui bahwa sebagai umat muslim 
hendaknya kita berhati-hati dan teliti dalam menerima suatu berita atau 
informasi yang telah kita terima. Jika kita tidak mempunyai pengetahuan 
tentang hal tersebut maka sebaiknya periksa dan teliti terlebih dahulu. 
Ayat ini juga dapat didasarkan atas sikap hati-hati umat Islam dalam 
membuat keputusan untuk mengonsumsi dan menggunakan suatu produk. 
Seperti yang sudah dijelaskan sebelumnya bahwa terdapat tahapan-
tahapan yang dilalui konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian. 
Al-Quran dan Hadits sudah memberikan petunjuk yang sangat jelas 
tentang konsumsi agar perilaku konsumsi manusia jadi terarah dan agar 
manusia juga dijauhkan dari sifat yang hina karena perilaku kosumsinya. 
Perilaku konsumsi yang sesuai dengan ketentuan dari Allah Swt dan juga 
Rasul-Nya akan menjamin kehidupan manusia yang adil dan sejahtera di 
dunia serta di akhirat nanti.
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Islam menggariskan bahwa tujuan konsumsi bukan semata-mata 
memenuhi kepuasan terhadap barang (utilitas), namun yang lebih utama 
adalah sarana untuk mencapai kepuasaan sejati yang utuh dan 
komprehensif, yaitu kepuasaan dunia dan akhirat. Kepuasan tidak saja 
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dikaitkan dengan kebendaan, tetapi juga dengan ruhiyah, ruhiyah atau 
spiritual dan kepuasan terhadap konsumsi suatu benda yang bertentangan 
dengan nilai-nilai Islam haruslah ditinggalkan. Oleh karena itu konsumen 
yang rasional dalam ekonomi Islam adalah konsumen yang dapat memadu 
perilakunya agar dapat mencapai kepuasan yang maksimum sesuai dengan 
norma-norma Islam yang dapat pula diistilahkan dengan maslahah. Jadi 
tujuan konsumen muslim bukanlah memaksimumkan utility, tetapi 
memaksimumkan manfaat atau maslahah.
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Menurut Imam Shatibi, sebagaimana yang dikutip Hendra Riofita 
dalam bukunya yang berjudul Sistem Ekonomi Islam, maslahah adalah 
sifat atau kemampuan barang dan jasa yang mendukung elemen-elemen 
dan tujuan dasar dari kehidupan manusia dimuka bumi ini. Ada lima 
elemen dasar menurut beliau yaitu kehidupan atau jiwa (al-nafsi),properti 
atau harta benda (al-mal), agama atau keyakinan (ad-din), akal intelektual 
(al-aql), dan keluarga atau keturunan (al-nasl). Semua barang dan jasa 
yang mendukung agar tercapai serta terpeliharanya kelima elemen dasar 
tersebut pada setiap individu, itulah yang disebut dengan mashlahah.
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
1. Dari hasil persamaan regresi Y = 4,042 + 0,151X1 + 0,377X2 maka dapat 
disimpulkan bahwa kualitas produk dan harga mempunyai pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. 
Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. Kemudian 
secara parsial, dari hasil uji t dapat disimpulkan bahwa kualitas produk 
mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. 
Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. Hal ini 
dapat dibuktikan dengan nilai t hitung ≥ t tabel yaitu 3,290 ≥ 2,00172 
dengan nilai signifikansi 0,002 ≤ 0,05. Kemudian dari hasil uji t juga dapat 
disimpulkan bahwa harga juga mempunyai pengaruh terhadap keputusan 
pembelian produk roti pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai 
Pesisir Kota Pekanbaru. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai t hitung ≥ t 
tabel yaitu 2,933 ≥ 2,00172 dengan nilai signifikansi 0,005 ≤ 0,05. 
2. Dari hasil uji F dapat disimpulkan bahwa kualitas produk dan harga secara 
bersama-sama (simultan) mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk roti pada CV. Prima Sari Bakery 
Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. Hal ini dapat dilihat dari nilai 
F hitung ≥ F tabel yaitu 78,129 ≥ 3,162 dengan nilai signifikansi sebesar 
0,000 ≤ 0,05. Kekuatan hubungan antara kualitas produk dan harga secara 
bersama-sama terhadap keputusan pembelian adalah tinggi atau kuat 
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dengan nilai R sebesar 0,856. Koefisien Determinasi (R
2
) menunjukkan 
nilai R Square sebesar 0,733 yang artinya bahwa kualitas produk dan 
harga secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
sebesar 73,3% dan sisanya sebesar 26,7 % dipengaruhi oleh faktor-faktor 
lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini. 
3. Menurut perspektif ekonomi syariah, keputusan pembelian produk roti 
oleh konsumen roti pada CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai 
Pesisir Kota Pekanbaru telah sesuai dengan nilai-nilai syariah, karena 
pembelian oleh konsumen bukan bertujuan untuk melakukan pemborosan 
(israf) atau menghambur-hamburkan harta tanpa manfaat (tabzir), dan juga 
melampaui batas, melainkan untuk dijadikan sebagai pemenuhan 
kebutuhan dharuriyyah (primer) yaitu agama, kehidupan atau jiwa 
(makanan), harta benda, akal intelektual, dan keturunan. Sehingga dapat 
dikatakan pembelian produk roti oleh konsumen bertujuan untuk mencapai 
suatu manfaat (mashlahah) bagi tubuh dan juga berkah yang dalam hal ini 
juga harus sesuai dengan prinsip ekonomi syariah, karena pencapaian 
suatu manfaat (mashlahah) tersebut merupakan tujuan dari syariat Islam 
(maqashid syariah) yang juga menjadi tujuan dari kegiatan konsumsi. 
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B. Saran 
Berdasarkan kesimpulan-kesimpulan yang diambil berkaitan dengan 
penelitian ini, maka penulis menyampaikan saran yang sekiranya dapat 
bermanfaat bagi kemajuan untuk kedepannya, yaitu: 
1. Dengan diketahuinya bahwa kualitas produk dan harga berpengaruh 
secara signifikan terhadap keputusan pembelian produk roti CV. Prima 
Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru, maka dengan 
demikian variabel kualitas produk dan harga tersebut dapat dikembangkan 
serta ditingkatkan dengan sebaik mungkin oleh pihak CV. Prima Sari 
Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru sebagai acuan untuk 
dapat meningkatkan keuntungan yang dapat diperoleh oleh usaha roti ini. 
2. Bagi pihak konsumen agar selalu memperhatikan aturan atau rambu-
rambu yang telah ditetapkan oleh syariat agama Islam terutama dalam 
hal mengonsumsi suatu produk khususnya produk makanan agar kita 
tidak termasuk kedalam golongan orang-orang yang israf (pemborosan) 
dan tabzir (menghamburkan harta tanpa manfaat) yang hanya mengikuti 
nafsu saja tanpa memperhatikan batasan-batasan yang telah ditetapkan 
oleh syariat Islam yang seolah-olah tidak mengenal adanya Tuhan. 
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LAMPIRAN : 1. WAWANCARA 
 
DAFTAR WAWANCARA PENELITIAN 
 
 Diajukan kepada pemilik atau pengelola CV. Prima Sari Bakery Kecamatan 
Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
1. Kapan CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru 
ini berdiri? 
2. Bagaimana cara anda memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan atau 
konsumen Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru? 
3. Apakah kualitas produk dan harga yang anda tawarkan telah sesuai dengan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan atau konsumen? 
4. Apakah harga yang anda tawarkan berbeda-beda kepada setiap pelanggan 
atau konsumen? 
5. Bagaimana upaya anda agar kualitas produk dan harga pada CV. Prima Sari 
Bakery ini bagus dan sesuai dengan harapan pelanggan atau konsumen 
sehingga pelanggan atau konsumen memutuskan untuk membeli produk roti 
pada CV. Prima Sari Bakery ini? 
6. Apakah pernah ada pembeli yang memberikan komentar mengenai kualitas 
produk dan harga pada CV. Prima Sari Bakery ini? 
 
 Diajukan kepada pelanggan atau konsumen pada CV. Prima Sari Bakery 
Kecamatan Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru. 
1. Apakah kualitas produk dan harga yang ditawarkan oleh CV. Prima Sari 
Bakery ini sudah sesuai dengan kebutuhan dan keinginan anda? 
2. Apakah tujuan anda membeli roti pada CV. Prima Sari Bakery ini? 
3. Apakah roti menjadi kebutuhan utama bagi anda setelah kebutuhan pokok 
anda sudah terpenuhi, atau bahkan apakah roti menjadi kebutuhan pokok 
bagi anda? 
4. Menurut anda, bagaimana pola konsumsi yang baik dan harus diterapkan 
dalam kehidupan sehari-hari? 
  
LAMPIRAN : 2. KUESIONER 
 
PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN HARGA TERHADAP 
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK ROTI CV. PRIMA SARI BAKERY 
KECAMATAN RUMBAI PESISIR KOTA PEKANBARU MENURUT 
EKONOMI SYARIAH 
Assalamu‟alaikum Wr. Wb. 
Responden yang terhormat, 
Melalui kuesioner/angket ini, peneliti memohon bantuan kepada 
Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengisi kuesioner/angket penelitian ini sesuai dengan 
pengetahuan dan pengalaman anda. Jawaban yang Bapak/Ibu/Saudara/i berikan 
akan dijamin kerahasiaannya dan tidak akan mempengaruhi aktivitas 
Bapak/Ibu/Saudara/i karena kuesioner/angket ini semata-mata untuk kepentingan 
penelitian di Fakultas Syariah dan Hukum Program Studi Ekonomi Syariah UIN 
Sultan Syarif Kasim Riau dalam rangka penyusunan tugas akhir (SKRIPSI) 
dengan judul : “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan 
Pembelian Produk Roti CV. Prima Sari Bakery Kecamatan Rumbai Pesisir 
Kota Pekanbaru Menurut Ekonomi Syariah”. 
Atas perhatian dan bantuan Bapak/Ibu/Saudara/i dalam mengisi 
kuesioner/angket penelitian ini, saya mengucapkan terima kasih. 
 
 
 
  
KUESIONER PENELITIAN 
Kuesioner atau angket ini ditujukan kepada konsumen CV. Prima Sari 
Bakery yang beralamat di Jalan Limbungan No. 22 RT 01 RW 05, Kelurahan 
Limbungan, Kecamatan Rumbai Pesisir, Kota Pekanbaru, Provinsi Riau. Atas 
perhatian dan bantuan Bapak/Ibu/Saudara/I dalam pengisian kuesioner atau 
angket ini saya mengucapkan terima kasih. 
 
A. Identitas Responden 
Nama : ................................. 
Jenis Kelamin : ................................. 
Usia : ....................   Tahun 
Pekerjaan : ................................. 
 
B. Petunjuk Pengisian 
Bapak/Ibu/Saudara/I diminta untuk memberikan tanda centang 
(ceklis) pada salah satu pernyataan yang sesuai menurut anda. Keterangan : 
1. Sangat Setuju (SS) 
2. Setuju (S) 
3. Ragu-Ragu (RR) 
4. Tidak Setuju (TS) 
5. Sangat Tidak Setuju (STS) 
Jawablah masing-masing pernyataan dengan satu jawaban ! 
 
  
C. Pernyataan 
1. Kualitas Produk 
 
NO. PERNYATAAN SS S RR TS STS 
1. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki bentuk yang baik, menarik, 
dan sesuai kebutuhan saya 
     
2. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki label halal dari Majelis 
Ulama Indonesia (MUI) 
     
3. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki kebersihan yang terjamin 
     
4. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki varian rasa yang beragam 
sesuai dengan kebutuhan saya 
     
5. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki cita rasa yang nikmat 
     
6. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki komposisi yang sesuai 
dengan kebutuhan saya 
     
7. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki isi dan berat yang sesuai 
dengan kebutuhan saya 
     
8. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
mencantumkan informasi gizi produk 
yang sesuai dengan kebutuhan saya 
     
9. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
mencantumkan masa kadaluarsa 
produk 
     
10. 
Produk roti Prima Sari Bakery dapat 
disimpan dan tidak mudah rusak 
     
11. 
Produk roti Prima Sari Bakery tidak 
mudah berjamur 
     
12. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki tampilan kemasan yang 
menarik 
     
13. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki warna yang menarik 
     
14. 
Produk roti Prima Sari Bakery 
memiliki aroma roti yang khas 
     
15. 
Produk roti Prima Sari Bakery paling 
unggul diantara pesaing sekitar 
     
 
 
  
2. Harga 
 
NO. PERNYATAAN SS S RR TS STS 
1. 
Harga produk roti Prima Sari Bakery 
terjangkau bagi saya 
     
2. 
Harga produk roti Prima Sari Bakery 
sesuai dengan kualitas produk 
     
3. 
Harga produk roti Prima Sari Bakery 
bersaing dengan produk lain 
     
4. 
Harga produk roti Prima Sari Bakery 
sesuai dengan manfaat 
     
5. 
Prima Sari Bakery memberikan diskon 
kepada pelanggan yang membeli 
produk dalam jumlah yang banyak 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
3. Keputusan Pembelian 
 
NO. PERNYATAAN SS S RR TS STS 
1. 
Saya membeli produk roti Prima Sari 
Bakery karena kebutuhan 
     
2. 
Saya lebih memilih produk roti Prima 
Sari Bakery daripada produk roti yang 
lain seteleh mendapat informasi dari 
teman/keluarga/tetangga/penjual 
     
3. 
Saya membeli produk roti Prima Sari 
Bakery karena sudah yakin dengan 
kualitas produk yang baik 
     
4. 
Saya merekomendasikan kepada 
teman/keluarga/tetangga untuk 
membeli produk roti Prima Sari Bakery 
     
5. 
Saya biasa membeli ulang produk roti 
Prima Sari Bakery 
     
 
 
  
  
LAMPIRAN : 3. TABULASI DATA 
 
 
 
DATA INDUK KUALITAS PRODUK (X1) 
NO. NAMA 1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH 
1. Responden „1 5 5 5 4 4 5 5 4 37 
2. Responden „2 5 5 5 5 5 4 4 4 37 
3. Responden „3 5 5 4 5 5 4 4 5 37 
4. Responden „4 5 5 4 5 5 5 5 5 39 
5. Responden „5 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
6. Responden „6 5 4 5 5 4 5 5 5 38 
7. Responden „7 5 5 5 5 5 5 3 3 36 
8. Responden „8 5 5 5 5 5 5 5 3 38 
9. Responden „9 5 4 3 5 4 3 4 5 33 
10. Responden „10 4 4 4 5 4 5 5 5 36 
11. Responden „11 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
12. Responden „12 4 5 4 5 4 5 4 3 34 
13. Responden „13 4 4 5 4 4 4 3 4 32 
14. Responden „14 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
15. Responden „15 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
16. Responden „16 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
17. Responden „17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
18. Responden „18 4 5 5 5 5 5 5 4 38 
19. Responden „19 5 5 5 5 5 4 3 4 36 
20. Responden „20 5 5 4 4 4 5 5 4 36 
21. Responden „21 4 5 4 5 5 4 4 5 36 
22. Responden „22 4 4 4 4 5 5 4 3 33 
23. Responden „23 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
24. Responden „24 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
25. Responden „25 5 5 5 5 5 5 5 4 39 
26. Responden „26 5 4 4 3 4 4 3 4 31 
27. Responden „27 4 4 4 4 4 5 4 3 32 
28. Responden „28 4 4 4 4 4 5 5 4 34 
29. Responden „29 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
30. Responden „30 4 5 5 4 3 4 5 5 35 
31. Responden „31 4 4 4 5 5 5 5 5 37 
32. Responden „32 5 4 4 5 5 5 5 5 38 
33. Responden „33 4 4 3 4 4 5 4 4 32 
34. Responden „34 5 4 4 3 3 4 3 4 30 
35. Responden „35 5 5 5 3 5 5 5 5 38 
36. Responden „36 4 4 4 4 5 5 5 5 36 
37. Responden „37 5 5 5 4 5 4 5 5 38 
38. Responden „38 5 5 3 4 5 3 4 4 33 
  
DATA INDUK KUALITAS PRODUK (X1) 
NO. NAMA 1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH 
39. Responden „39 4 4 4 4 4 4 3 3 30 
40. Responden „40 5 5 5 5 5 5 5 4 39 
41. Responden „41 5 4 5 5 4 4 5 4 36 
42. Responden „42 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
43. Responden „43 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
44. Responden „44 5 5 5 5 5 4 5 5 39 
45. Responden „45 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
46. Responden „46 4 5 4 3 4 5 3 4 32 
47. Responden „47 5 5 5 5 5 5 5 4 39 
48. Responden „48 4 4 4 5 4 4 4 3 32 
49. Responden „49 4 4 5 5 5 5 5 5 38 
50. Responden „50 5 4 4 5 5 5 5 5 38 
51. Responden „51 4 5 4 4 4 4 5 5 35 
52. Responden „52 5 4 4 4 4 4 4 3 32 
53. Responden „53 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
54. Responden „54 4 4 5 4 4 4 4 3 32 
55. Responden „55 4 5 5 3 3 4 3 3 30 
56. Responden „56 4 4 5 4 4 4 3 3 31 
57. Responden „57 5 5 4 3 4 3 4 3 31 
58. Responden „58 5 5 5 5 4 5 5 4 38 
59. Responden „59 5 5 4 4 5 5 4 5 37 
60. Responden „60 5 5 5 5 5 5 5 3 38 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
DATA INDUK KUALITAS PRODUK (X1) 
NO. NAMA 9 10 11 12 13 14 15 JLH JUMLAH 
1. Responden „1 5 5 5 4 5 5 4 33 70 
2. Responden „2 5 4 5 5 5 4 4 32 69 
3. Responden „3 5 5 4 4 4 5 4 31 68 
4. Responden „4 5 4 4 3 4 5 5 30 69 
5. Responden „5 5 4 4 4 5 5 5 32 72 
6. Responden „6 4 5 5 4 5 5 5 33 71 
7. Responden „7 5 5 5 4 3 5 5 32 68 
8. Responden „8 4 4 4 3 3 4 5 27 65 
9. Responden „9 3 3 3 5 5 3 5 27 60 
10. Responden „10 4 5 5 5 5 5 5 34 70 
11. Responden „11 5 4 4 5 5 5 5 33 71 
12. Responden „12 4 5 5 4 3 5 5 31 65 
13. Responden „13 4 4 5 4 4 5 4 30 62 
14. Responden „14 4 5 5 4 4 3 4 29 61 
15. Responden „15 5 4 4 5 5 5 5 33 73 
16. Responden „16 4 4 4 4 3 4 3 26 59 
17. Responden „17 4 4 4 4 3 3 4 26 58 
18. Responden „18 5 5 5 5 5 5 5 35 73 
19. Responden „19 5 5 5 3 3 4 5 30 66 
20. Responden „20 4 4 4 4 4 5 4 29 65 
21. Responden „21 5 4 4 4 5 4 4 30 66 
22. Responden „22 3 4 4 3 3 5 5 27 60 
23. Responden „23 5 5 5 5 4 5 4 33 72 
24. Responden „24 4 4 4 4 3 4 3 26 59 
25. Responden „25 5 5 5 5 4 5 4 33 72 
26. Responden „26 4 4 4 4 5 4 4 29 60 
27. Responden „27 4 5 5 3 3 4 5 29 61 
28. Responden „28 4 4 4 3 4 4 5 28 62 
29. Responden „29 4 4 4 5 5 4 5 31 63 
30. Responden „30 5 4 4 4 5 4 3 29 64 
31. Responden „31 4 5 5 5 5 5 5 34 71 
32. Responden „32 5 5 5 5 5 4 5 34 72 
33. Responden „33 3 5 5 4 3 5 4 29 61 
34. Responden „34 3 3 3 4 5 5 4 27 57 
35. Responden „35 5 5 5 4 3 4 3 29 67 
36. Responden „36 4 5 5 5 5 5 5 34 70 
37. Responden „37 4 4 4 5 4 4 4 29 67 
38. Responden „38 5 3 3 3 4 5 4 27 60 
39. Responden „39 4 4 4 4 3 4 4 27 57 
40. Responden „40 5 5 5 4 5 5 5 34 73 
41. Responden „41 5 4 4 4 5 5 4 31 67 
  
DATA INDUK KUALITAS PRODUK (X1) 
NO. NAMA 9 10 11 12 13 14 15 JLH JUMLAH 
42. Responden „42 5 4 4 4 5 4 5 31 64 
43. Responden „43 4 5 5 4 4 4 4 30 61 
44. Responden „44 5 5 5 5 5 5 4 34 73 
45. Responden „45 3 5 5 3 3 4 3 26 57 
46. Responden „46 5 4 4 4 5 4 4 30 62 
47. Responden „47 5 5 5 5 4 5 5 34 73 
48. Responden „48 4 4 4 4 5 5 4 30 62 
49. Responden „49 5 5 5 5 5 5 5 35 73 
50. Responden „50 4 5 5 5 5 5 5 34 72 
51. Responden „51 4 4 4 4 4 4 4 28 63 
52. Responden „52 4 4 4 4 4 5 4 29 61 
53. Responden „53 4 5 5 4 5 4 4 31 63 
54. Responden „54 3 4 4 4 4 4 3 26 58 
55. Responden „55 5 5 4 3 4 4 4 29 59 
56. Responden „56 4 4 4 4 3 4 4 27 58 
57. Responden „57 4 4 4 4 4 4 4 28 59 
58. Responden „58 5 5 5 4 4 5 5 33 71 
59. Responden „59 4 5 5 5 5 4 5 33 70 
60. Responden „60 5 5 5 4 3 4 5 31 69 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
DATA INDUK TOTAL HARGA (X2) 
NO. NAMA 1 2 3 4 5 JUMLAH 
1. Responden „1 5 5 5 4 5 24 
2. Responden „2 4 5 5 5 4 23 
3. Responden „3 5 5 5 4 3 22 
4. Responden „4 4 5 5 4 5 23 
5. Responden „5 5 4 5 5 5 24 
6. Responden „6 5 4 5 5 4 23 
7. Responden „7 5 5 5 5 4 24 
8. Responden „8 5 5 5 5 3 23 
9. Responden „9 4 4 4 4 4 20 
10. Responden „10 4 4 5 5 5 23 
11. Responden „11 5 5 5 3 4 22 
12. Responden „12 4 4 4 4 5 21 
13. Responden „13 4 4 4 4 4 20 
14. Responden „14 4 4 4 4 3 19 
15. Responden „15 5 4 5 4 5 23 
16. Responden „16 4 4 5 4 3 20 
17. Responden „17 4 4 4 4 4 20 
18. Responden „18 4 5 4 5 5 23 
19. Responden „19 5 4 5 5 4 23 
20. Responden „20 4 4 4 4 4 20 
21. Responden „21 5 5 5 5 3 23 
22. Responden „22 4 4 4 5 5 22 
23. Responden „23 5 5 5 5 4 24 
24. Responden „24 4 4 4 4 3 19 
25. Responden „25 5 5 5 5 4 24 
26. Responden „26 4 4 4 4 3 19 
27. Responden „27 4 4 4 4 4 20 
28. Responden „28 5 4 5 4 3 21 
29. Responden „29 4 5 4 3 4 20 
30. Responden „30 4 4 4 4 5 21 
31. Responden „31 4 5 4 5 4 22 
32. Responden „32 5 5 5 5 5 25 
33. Responden „33 4 4 4 4 4 20 
34. Responden „34 4 4 4 4 4 20 
35. Responden „35 5 5 4 5 4 23 
36. Responden „36 5 4 5 4 4 22 
37. Responden „37 5 5 5 5 3 23 
38. Responden „38 4 4 4 4 4 20 
39. Responden „39 5 4 5 3 3 20 
40. Responden „40 5 5 5 5 5 25 
41. Responden „41 5 5 5 5 4 24 
  
DATA INDUK TOTAL HARGA (X2) 
NO. NAMA 1 2 3 4 5 JUMLAH 
42. Responden „42 4 5 5 4 5 23 
43. Responden „43 5 4 4 4 4 21 
44. Responden „44 5 5 5 5 5 25 
45. Responden „45 4 4 4 4 3 19 
46. Responden „46 5 4 3 4 5 21 
47. Responden „47 5 5 5 5 3 23 
48. Responden „48 4 4 4 4 4 20 
49. Responden „49 5 5 5 5 5 25 
50. Responden „50 5 5 5 5 5 25 
51. Responden „51 4 5 4 5 4 22 
52. Responden „52 4 4 5 4 4 21 
53. Responden „53 5 4 4 5 4 22 
54. Responden „54 5 4 3 4 3 19 
55. Responden „55 5 4 4 4 3 20 
56. Responden „56 5 4 3 4 3 19 
57. Responden „57 4 4 4 4 4 20 
58. Responden „58 5 5 5 5 5 25 
59. Responden „59 5 5 4 5 5 24 
60. Responden „60 5 5 4 5 4 23 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
DATA INDUK KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK (Y) 
NO. NAMA 1 2 3 4 5 JUMLAH 
1. Responden „1 5 4 5 4 5 23 
2. Responden „2 4 5 5 5 5 24 
3. Responden „3 5 5 3 5 5 23 
4. Responden „4 4 4 5 4 5 22 
5. Responden „5 5 5 5 5 5 25 
6. Responden „6 4 5 5 5 5 24 
7. Responden „7 4 4 5 5 5 23 
8. Responden „8 5 5 5 4 3 22 
9. Responden „9 4 4 4 5 4 21 
10. Responden „10 5 4 4 5 4 22 
11. Responden „11 4 4 4 4 5 21 
12. Responden „12 4 4 4 4 4 20 
13. Responden „13 4 4 4 4 5 21 
14. Responden „14 4 4 4 4 4 20 
15. Responden „15 5 5 5 5 5 25 
16. Responden „16 4 4 4 4 4 20 
17. Responden „17 4 5 4 4 5 22 
18. Responden „18 5 5 4 5 5 24 
19. Responden „19 4 4 5 5 5 23 
20. Responden „20 4 4 4 4 4 20 
21. Responden „21 4 5 4 5 5 23 
22. Responden „22 5 4 3 4 4 20 
23. Responden „23 5 5 5 4 5 24 
24. Responden „24 4 4 5 4 4 21 
25. Responden „25 5 4 5 5 5 24 
26. Responden „26 4 4 4 4 4 20 
27. Responden „27 4 4 4 5 4 21 
28. Responden „28 4 4 4 4 4 20 
29. Responden „29 4 5 5 4 3 21 
30. Responden „30 5 4 5 4 4 22 
31. Responden „31 4 5 5 5 4 23 
32. Responden „32 4 5 4 5 4 22 
33. Responden „33 4 4 4 5 4 21 
34. Responden „34 4 4 4 4 4 20 
35. Responden „35 5 4 5 5 4 23 
36. Responden „36 5 5 5 5 5 25 
37. Responden „37 5 4 5 5 5 24 
38. Responden „38 4 4 4 4 5 21 
39. Responden „39 4 5 4 3 4 20 
40. Responden „40 5 5 5 5 5 25 
41. Responden „41 5 5 4 5 5 24 
  
DATA INDUK KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK (Y) 
NO. NAMA 1 2 3 4 5 JUMLAH 
42. Responden „42 4 5 4 5 5 23 
43. Responden „43 5 4 4 4 5 22 
44. Responden „44 5 5 5 5 5 25 
45. Responden „45 4 5 4 3 4 20 
46. Responden „46 5 4 4 5 4 22 
47. Responden „47 5 5 5 5 5 25 
48. Responden „48 4 4 4 4 4 20 
49. Responden „49 5 5 5 5 5 25 
50. Responden „50 5 5 5 5 5 25 
51. Responden „51 4 4 4 5 5 22 
52. Responden „52 5 5 5 4 3 22 
53. Responden „53 4 5 4 4 4 21 
54. Responden „54 5 4 3 4 4 20 
55. Responden „55 5 4 4 4 4 21 
56. Responden „56 4 5 4 3 4 20 
57. Responden „57 4 4 4 4 5 21 
58. Responden „58 5 5 5 5 4 24 
59. Responden „59 5 4 5 5 4 23 
60. Responden „60 4 4 5 4 5 22 
 
  
  
LAMPIRAN : 4. HASIL STATISTIK DESKRIPTIF 
 
 
 
 
Descriptive Statistics 
 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 
Kualitas Produk 60 57 73 65.40 5.299 
Harga 60 19 25 21.90 1.893 
Keputusan Pembelian 60 20 25 22.20 1.715 
Valid N (listwise) 60     
 
 
 
 
Statistics 
  
Kualitas 
Produk 
Harga 
Keputusan 
Pembelian 
N Valid 60 60 60 
Missing 0 0 0 
Mean 65.40 21.90 22.20 
Std. Error of Mean .684 .244 .221 
Median 65.00 22.00 22.00 
Mode 73 20
a
 20 
Std. Deviation 5.299 1.893 1.715 
Variance 28.075 3.583 2.942 
Skewness .006 .040 .241 
Std. Error of Skewness .309 .309 .309 
Kurtosis -1.435 -1.227 -1.194 
Std. Error of Kurtosis .608 .608 .608 
Range 16 6 5 
Minimum 57 19 20 
Maximum 73 25 25 
Sum 3924 1314 1332 
a. Multiple modes exist. The smallest value is shown 
 
 
 
 
 
  
Kualitas Produk 
  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 57 3 5.0 5.0 5.0 
58 3 5.0 5.0 10.0 
59 4 6.7 6.7 16.7 
60 4 6.7 6.7 23.3 
61 5 8.3 8.3 31.7 
62 4 6.7 6.7 38.3 
63 3 5.0 5.0 43.3 
64 2 3.3 3.3 46.7 
65 3 5.0 5.0 51.7 
66 2 3.3 3.3 55.0 
67 3 5.0 5.0 60.0 
68 2 3.3 3.3 63.3 
69 3 5.0 5.0 68.3 
70 4 6.7 6.7 75.0 
71 4 6.7 6.7 81.7 
72 5 8.3 8.3 90.0 
73 6 10.0 10.0 100.0 
Total 60 100.0 100.0  
 
 
Harga 
  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 19 6 10.0 10.0 10.0 
20 14 23.3 23.3 33.3 
21 6 10.0 10.0 43.3 
22 7 11.7 11.7 55.0 
23 14 23.3 23.3 78.3 
24 7 11.7 11.7 90.0 
25 6 10.0 10.0 100.0 
Total 60 100.0 100.0  
 
  
Keputusan Pembelian 
  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 20 13 21.7 21.7 21.7 
21 11 18.3 18.3 40.0 
22 11 18.3 18.3 58.3 
23 9 15.0 15.0 73.3 
24 8 13.3 13.3 86.7 
25 8 13.3 13.3 100.0 
Total 60 100.0 100.0  
 
 
  
  
LAMPIRAN : 5. HASIL UJI VALIDITAS 
 
 
Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Produk (X1) 
 
Correlations 
  X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 X1.15 Total X1 
X1.1 Pearson Correlation 1 .436
**
 .218 .228 .391
**
 .065 .239 .232 .382
**
 -.074 -.074 .156 .140 .236 .177 .426
**
 
Sig. (2-tailed)  .001 .094 .080 .002 .620 .066 .075 .003 .574 .574 .233 .285 .070 .177 .001 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.2 Pearson Correlation .436
**
 1 .400
**
 .178 .400
**
 .198 .233 .154 .637
**
 .113 .057 .025 .000 .198 .076 .457
**
 
Sig. (2-tailed) .001  .002 .173 .002 .130 .073 .241 .000 .388 .667 .847 1.000 .130 .561 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.3 Pearson Correlation .218 .400
**
 1 .245 .216 .301
*
 .232 .000 .507
**
 .272
*
 .321
*
 .149 .007 .204 -.017 .459
**
 
Sig. (2-tailed) .094 .002  .059 .098 .020 .074 1.000 .000 .035 .012 .257 .957 .119 .895 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.4 Pearson Correlation .228 .178 .245 1 .551
**
 .326
*
 .453
**
 .243 .337
**
 .256
*
 .299
*
 .306
*
 .182 .370
**
 .532
**
 .663
**
 
Sig. (2-tailed) .080 .173 .059  .000 .011 .000 .061 .008 .048 .020 .017 .164 .004 .000 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.5 Pearson Correlation .391
**
 .400
**
 .216 .551
**
 1 .398
**
 .392
**
 .339
**
 .420
**
 .272
*
 .321
*
 .323
*
 .042 .301
*
 .420
**
 .677
**
 
Sig. (2-tailed) .002 .002 .098 .000  .002 .002 .008 .001 .035 .012 .012 .749 .020 .001 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
  
X1.6 Pearson Correlation .065 .198 .301
*
 .326
*
 .398
**
 1 .471
**
 .177 .240 .543
**
 .543
**
 .171 .021 .472
**
 .499
**
 .636
**
 
Sig. (2-tailed) .620 .130 .020 .011 .002  .000 .176 .065 .000 .000 .192 .874 .000 .000 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.7 Pearson Correlation .239 .233 .232 .453
**
 .392
**
 .471
**
 1 .507
**
 .275
*
 .286
*
 .286
*
 .332
**
 .270
*
 .313
*
 .239 .679
**
 
Sig. (2-tailed) .066 .073 .074 .000 .002 .000  .000 .034 .027 .027 .010 .037 .015 .066 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.8 Pearson Correlation .232 .154 .000 .243 .339
**
 .177 .507
**
 1 .277
*
 .068 .068 .512
**
 .540
**
 .140 .143 .568
**
 
Sig. (2-tailed) .075 .241 1.000 .061 .008 .176 .000  .032 .603 .603 .000 .000 .287 .277 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.9 Pearson Correlation .382
**
 .637
**
 .507
**
 .337
**
 .420
**
 .240 .275
*
 .277
*
 1 .256
*
 .212 .150 .245 .240 .181 .629
**
 
Sig. (2-tailed) .003 .000 .000 .008 .001 .065 .034 .032  .048 .103 .252 .059 .065 .166 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.10 Pearson Correlation -.074 .113 .272
*
 .256
*
 .272
*
 .543
**
 .286
*
 .068 .256
*
 1 .904
**
 .178 -.077 .207 .212 .510
**
 
Sig. (2-tailed) .574 .388 .035 .048 .035 .000 .027 .603 .048  .000 .174 .560 .113 .103 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.11 Pearson Correlation -.074 .057 .321
*
 .299
*
 .321
*
 .543
**
 .286
*
 .068 .212 .904
**
 1 .265
*
 -.042 .207 .212 .532
**
 
Sig. (2-tailed) .574 .667 .012 .020 .012 .000 .027 .603 .103 .000  .041 .751 .113 .103 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.12 Pearson Correlation .156 .025 .149 .306
*
 .323
*
 .171 .332
**
 .512
**
 .150 .178 .265
*
 1 .540
**
 .171 .189 .565
**
 
Sig. (2-tailed) .233 .847 .257 .017 .012 .192 .010 .000 .252 .174 .041  .000 .192 .148 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
  
X1.13 Pearson Correlation .140 .000 .007 .182 .042 .021 .270
*
 .540
**
 .245 -.077 -.042 .540
**
 1 .230 .245 .454
**
 
Sig. (2-tailed) .285 1.000 .957 .164 .749 .874 .037 .000 .059 .560 .751 .000  .077 .059 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.14 Pearson Correlation .236 .198 .204 .370
**
 .301
*
 .472
**
 .313
*
 .140 .240 .207 .207 .171 .230 1 .283
*
 .539
**
 
Sig. (2-tailed) .070 .130 .119 .004 .020 .000 .015 .287 .065 .113 .113 .192 .077  .028 .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
X1.15 Pearson Correlation .177 .076 -.017 .532
**
 .420
**
 .499
**
 .239 .143 .181 .212 .212 .189 .245 .283
*
 1 .532
**
 
Sig. (2-tailed) .177 .561 .895 .000 .001 .000 .066 .277 .166 .103 .103 .148 .059 .028  .000 
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
Total X1 Pearson Correlation .426
**
 .457
**
 .459
**
 .663
**
 .677
**
 .636
**
 .679
**
 .568
**
 .629
**
 .510
**
 .532
**
 .565
**
 .454
**
 .539
**
 .532
**
 1 
Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 
 
  
  
Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X2) 
 
Correlations 
  X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 Total X2 
X2.1 Pearson Correlation 1 .347
**
 .350
**
 .333
**
 .029 .559
**
 
Sig. (2-tailed)  .007 .006 .009 .823 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
X2.2 Pearson Correlation .347
**
 1 .446
**
 .471
**
 .211 .726
**
 
Sig. (2-tailed) .007  .000 .000 .106 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
X2.3 Pearson Correlation .350
**
 .446
**
 1 .301
*
 .139 .673
**
 
Sig. (2-tailed) .006 .000  .020 .288 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
X2.4 Pearson Correlation .333
**
 .471
**
 .301
*
 1 .263
*
 .722
**
 
Sig. (2-tailed) .009 .000 .020  .043 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
X2.5 Pearson Correlation .029 .211 .139 .263
*
 1 .568
**
 
Sig. (2-tailed) .823 .106 .288 .043  .000 
N 60 60 60 60 60 60 
Total X2 Pearson Correlation .559
**
 .726
**
 .673
**
 .722
**
 .568
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 60 60 60 60 60 60 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 
  
  
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
 
Correlations 
  Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Total Y 
Y.1 Pearson Correlation 1 .192 .241 .332
**
 .105 .583
**
 
Sig. (2-tailed)  .142 .063 .009 .424 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
Y.2 Pearson Correlation .192 1 .241 .162 .105 .524
**
 
Sig. (2-tailed) .142  .063 .216 .424 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
Y.3 Pearson Correlation .241 .241 1 .301
*
 .155 .642
**
 
Sig. (2-tailed) .063 .063  .020 .237 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
Y.4 Pearson Correlation .332
**
 .162 .301
*
 1 .376
**
 .725
**
 
Sig. (2-tailed) .009 .216 .020  .003 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
Y.5 Pearson Correlation .105 .105 .155 .376
**
 1 .592
**
 
Sig. (2-tailed) .424 .424 .237 .003  .000 
N 60 60 60 60 60 60 
Total Y Pearson Correlation .583
**
 .524
**
 .642
**
 .725
**
 .592
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 60 60 60 60 60 60 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
  
  
LAMPIRAN : 6. HASIL UJI RELIABILITAS 
 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Produk (X1) 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 60 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 60 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.838 15 
 
 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Harga (X2) 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 60 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 60 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.636 5 
 
 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 60 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 60 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.689 5 
 
  
LAMPIRAN : 7. HASIL UJI ASUMSI KLASIK 
 
 
UJI NORMALITAS DATA 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
  
Kualitas 
Produk 
Harga 
Keputusan 
Pembelian 
N 60 60 60 
Normal Parameters
a,,b
 Mean 65.40 21.90 22.20 
Std. Deviation 5.299 1.893 1.715 
Most Extreme Differences Absolute .124 .176 .158 
Positive .123 .176 .158 
Negative -.124 -.169 -.120 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.169 1.360 1.223 
Asymp. Sig. (2-tailed) .115 .099 .101 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
 
UJI AUTOKORELASI 
 
Model Summary
b
 
Model 
Durbin-Watson 
1 1.717 
a. Predictors: (Constant), Harga, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
UJI MULTIKOLINEARITAS 
 
Coefficients
a
 
Model 
Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 (Constant)   
Kualitas Produk .233 4.300 
Harga .233 4.300 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
  
  
UJI HETEROSKEDASTISITAS 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
LAMPIRAN : 8. HASIL REGRESI LINEAR BERGANDA 
 
Descriptive Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
Keputusan Pembelian 22.20 1.715 60 
Kualitas Produk 65.40 5.299 60 
Harga 21.90 1.893 60 
 
Correlations 
  
Keputusan 
Pembelian 
Kualitas 
Produk 
Harga 
Pearson Correlation Keputusan Pembelian 1.000 .832 .826 
Kualitas Produk .832 1.000 .876 
Harga .826 .876 1.000 
Sig. (1-tailed) Keputusan Pembelian . .000 .000 
Kualitas Produk .000 . .000 
Harga .000 .000 . 
N Keputusan Pembelian 60 60 60 
Kualitas Produk 60 60 60 
Harga 60 60 60 
 
Variables Entered/Removed 
Model Variables Entered Variables Removed Method 
1 Harga, Kualitas 
Produk
a
 
. Enter 
a. All requested variables entered. 
 
Model Summary
b
 
Model 
R 
R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics 
Durbin-
Watson 
R 
Square 
Change 
F 
Change 
df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 .856
a
 .733 .723 .902 .733 78.129 2 57 .000 1.717 
a. Predictors: (Constant), Harga, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
 
 
 
  
ANOVA
b
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 127.200 2 63.600 78.129 .000
a
 
Residual 46.400 57 .814   
Total 173.600 59    
a. Predictors: (Constant), Harga, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Correlations 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Zero-
order Partial Part Tolerance VIF 
1 (Constant) 4.042 1.466  2.757 .008      
Kualitas 
Produk 
.151 .049 .467 3.290 .002 .832 .399 .225 .233 4.300 
Harga .377 .129 .417 2.933 .005 .826 .362 .201 .233 4.300 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
Coefficient Correlations
a
 
Model Harga Kualitas Produk 
1 Correlations Harga 1.000 -.876 
Kualitas Produk -.876 1.000 
Covariances Harga .017 -.005 
Kualitas Produk -.005 .002 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
Collinearity Diagnostics
a
 
Model Dimension 
Eigenvalue 
Condition 
Index 
Variance Proportions 
(Constant) 
Kualitas 
Produk 
Harga 
1 1 2.995 1.000 .00 .00 .00 
2 .004 26.368 .97 .04 .08 
3 .001 59.603 .03 .96 .92 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
 
 
  
Residuals Statistics
a
 
 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 
Predicted Value 19.83 24.52 22.20 1.468 60 
Std. Predicted Value -1.611 1.580 .000 1.000 60 
Standard Error of Predicted 
Value 
.134 .285 .198 .041 60 
Adjusted Predicted Value 19.82 24.53 22.20 1.466 60 
Residual -2.368 2.066 .000 .887 60 
Std. Residual -2.625 2.290 .000 .983 60 
Stud. Residual -2.714 2.370 .000 1.012 60 
Deleted Residual -2.532 2.212 .000 .941 60 
Stud. Deleted Residual -2.883 2.474 -.005 1.035 60 
Mahal. Distance .326 4.884 1.967 1.203 60 
Cook's Distance .000 .196 .021 .040 60 
Centered Leverage Value .006 .083 .033 .020 60 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
  
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
  
  
LAMPIRAN : 9. TABEL NILAI r PRODUCT MOMENT 
 
Tabel Nilai r Product Moment 
 
 
N 
Taraf 
Signifikansi  
N 
Taraf 
Signifikansi  
N 
Taraf 
Signifikansi 
5% 1% 5% 1% 5% 1% 
3 0.997 0.999 27 0.380 0.487 55 0.266 0.345 
4 0.950 0.990 28 0.374 0.478 60 0.254 0.330 
5 0.878 0.959 29 0.367 0.470 65 0.244 0.317 
6 0.811 0.917 30 0.361 0.463 70 0.235 0.306 
7 0.754 0.874 31 0.355 0.456 75 0.227 0.296 
8 0.707 0.834 32 0.349 0.449 80 0.220 0.286 
9 0.666 0.798 33 0.344 0.442 85 0.213 0.278 
10 0.632 0.765 34 0.339 0.436 90 0.207 0.270 
11 0.602 0.735 35 0.334 0.430 95 0.202 0.263 
12 0.576 0.708 36 0.329 0.424 100 0.195 0.256 
13 0.553 0.684 37 0.325 0.418 125 0.176 0.230 
14 0.532 0.661 38 0.320 0.413 150 0.159 0.210 
15 0.514 0.641 39 0.316 0.408 175 0.148 0.194 
16 0.497 0.623 40 0.312 0.403 200 0.138 0.181 
17 0.482 0.606 41 0.308 0.398 300 0.113 0.148 
18 0.468 0.590 42 0.304 0.393 400 0.098 0.128 
19 0.456 0.575 43 0.301 0.389 500 0.088 0.115 
20 0.444 0.561 44 0.297 0.384 600 0.080 0.105 
21 0.433 0.549 45 0.294 0.380 700 0.074 0.097 
22 0.423 0.537 46 0.291 0.376 800 0.070 0.091 
23 0.413 0.526 47 0.288 0.372 900 0.065 0.086 
24 0.404 0.515 48 0.284 0.368 1000 0.062 0.081 
25 0.396 0.505 49 0.281 0.364 
 
26 0.388 0.496 50 0.279 0.361 
 
  
  
LAMPIRAN : 10. TABEL DISTRIBUSI 
 
TABEL DISTRIBUSI T 
 
 
Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 
Df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 
1 1.00000 3.07768 6.31375 12.7062
0 
31.82052 63.6567
4 
318.3088
4 
2 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265 6.96456 9.92484 22.32712 
3 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245 4.54070 5.84091 10.21453 
4 0.74070 1.53321 2.13185 2.77645 3.74695 4.60409 7.17318 
5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058 3.36493 4.03214 5.89343 
6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691 3.14267 3.70743 5.20763 
7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462 2.99795 3.49948 4.78529 
8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600 2.89646 3.35539 4.50079 
9 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216 2.82144 3.24984 4.29681 
10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814 2.76377 3.16927 4.14370 
11 0.69745 1.36343 1.79588 2.20099 2.71808 3.10581 4.02470 
12 0.69548 1.35622 1.78229 2.17881 2.68100 3.05454 3.92963 
13 0.69383 1.35017 1.77093 2.16037 2.65031 3.01228 3.85198 
14 0.69242 1.34503 1.76131 2.14479 2.62449 2.97684 3.78739 
15 0.69120 1.34061 1.75305 2.13145 2.60248 2.94671 3.73283 
16 0.69013 1.33676 1.74588 2.11991 2.58349 2.92078 3.68615 
17 0.68920 1.33338 1.73961 2.10982 2.56693 2.89823 3.64577 
18 0.68836 1.33039 1.73406 2.10092 2.55238 2.87844 3.61048 
19 0.68762 1.32773 1.72913 2.09302 2.53948 2.86093 3.57940 
20 0.68695 1.32534 1.72472 2.08596 2.52798 2.84534 3.55181 
21 0.68635 1.32319 1.72074 2.07961 2.51765 2.83136 3.52715 
22 0.68581 1.32124 1.71714 2.07387 2.50832 2.81876 3.50499 
23 0.68531 1.31946 1.71387 2.06866 2.49987 2.80734 3.48496 
24 0.68485 1.31784 1.71088 2.06390 2.49216 2.79694 3.46678 
25 0.68443 1.31635 1.70814 2.05954 2.48511 2.78744 3.45019 
26 0.68404 1.31497 1.70562 2.05553 2.47863 2.77871 3.43500 
27 0.68368 1.31370 1.70329 2.05183 2.47266 2.77068 3.42103 
28 0.68335 1.31253 1.70113 2.04841 2.46714 2.76326 3.40816 
29 0.68304 1.31143 1.69913 2.04523 2.46202 2.75639 3.39624 
30 0.68276 1.31042 1.69726 2.04227 2.45726 2.75000 3.38518 
31 0.68249 1.30946 1.69552 2.03951 2.45282 2.74404 3.37490 
32 0.68223 1.30857 1.69389 2.03693 2.44868 2.73848 3.36531 
33 0.68200 1.30774 1.69236 2.03452 2.44479 2.73328 3.35634 
34 0.68177 1.30695 1.69092 2.03224 2.44115 2.72839 3.34793 
35 0.68156 1.30621 1.68957 2.03011 2.43772 2.72381 3.34005 
36 0.68137 1.30551 1.68830 2.02809 2.43449 2.71948 3.33262 
37 0.68118 1.30485 1.68709 2.02619 2.43145 2.71541 3.32563 
38 0.68100 1.30423 1.68595 2.02439 2.42857 2.71156 3.31903 
39 0.68083 1.30364 1.68488 2.02269 2.42584 2.70791 3.31279 
40 0.68067 1.30308 1.68385 2.02108 2.42326 2.70446 3.30688 
 
 
 
  
Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 
Df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 
41 0.68052 1.30254 1.68288 2.01954 2.42080 2.70118 3.30127 
42 0.68038 1.30204 1.68195 2.01808 2.41847 2.69807 3.29595 
43 0.68024 1.30155 1.68107 2.01669 2.41625 2.69510 3.29089 
44 0.68011 1.30109 1.68023 2.01537 2.41413 2.69228 3.28607 
45 0.67998 1.30065 1.67943 2.01410 2.41212 2.68959 3.28148 
46 0.67986 1.30023 1.67866 2.01290 2.41019 2.68701 3.27710 
47 0.67975 1.29982 1.67793 2.01174 2.40835 2.68456 3.27291 
48 0.67964 1.29944 1.67722 2.01063 2.40658 2.68220 3.26891 
49 0.67953 1.29907 1.67655 2.00958 2.40489 2.67995 3.26508 
50 0.67943 1.29871 1.67591 2.00856 2.40327 2.67779 3.26141 
51 0.67933 1.29837 1.67528 2.00758 2.40172 2.67572 3.25789 
52 0.67924 1.29805 1.67469 2.00665 2.40022 2.67373 3.25451 
53 0.67915 1.29773 1.67412 2.00575 2.39879 2.67182 3.25127 
54 0.67906 1.29743 1.67356 2.00488 2.39741 2.66998 3.24815 
55 0.67898 1.29713 1.67303 2.00404 2.39608 2.66822 3.24515 
56 0.67890 1.29685 1.67252 2.00324 2.39480 2.66651 3.24226 
57 0.67882 1.29658 1.67203 2.00247 2.39357 2.66487 3.23948 
58 0.67874 1.29632 1.67155 2.00172 2.39238 2.66329 3.23680 
59 0.67867 1.29607 1.67109 2.00100 2.39123 2.66176 3.23421 
60 0.67860 1.29582 1.67065 2.00030 2.39012 2.66028 3.23171 
61 0.67853 1.29558 1.67022 1.99962 2.38905 2.65886 3.22930 
62 0.67847 1.29536 1.66980 1.99897 2.38801 2.65748 3.22696 
63 0.67840 1.29513 1.66940 1.99834 2.38701 2.65615 3.22471 
64 0.67834 1.29492 1.66901 1.99773 2.38604 2.65485 3.22253 
65 0.67828 1.29471 1.66864 1.99714 2.38510 2.65360 3.22041 
66 0.67823 1.29451 1.66827 1.99656 2.38419 2.65239 3.21837 
67 0.67817 1.29432 1.66792 1.99601 2.38330 2.65122 3.21639 
68 0.67811 1.29413 1.66757 1.99547 2.38245 2.65008 3.21446 
69 0.67806 1.29394 1.66724 1.99495 2.38161 2.64898 3.21260 
70 0.67801 1.29376 1.66691 1.99444 2.38081 2.64790 3.21079 
71 0.67796 1.29359 1.66660 1.99394 2.38002 2.64686 3.20903 
72 0.67791 1.29342 1.66629 1.99346 2.37926 2.64585 3.20733 
73 0.67787 1.29326 1.66600 1.99300 2.37852 2.64487 3.20567 
74 0.67782 1.29310 1.66571 1.99254 2.37780 2.64391 3.20406 
75 0.67778 1.29294 1.66543 1.99210 2.37710 2.64298 3.20249 
76 0.67773 1.29279 1.66515 1.99167 2.37642 2.64208 3.20096 
77 0.67769 1.29264 1.66488 1.99125 2.37576 2.64120 3.19948 
78 0.67765 1.29250 1.66462 1.99085 2.37511 2.64034 3.19804 
79 0.67761 1.29236 1.66437 1.99045 2.37448 2.63950 3.19663 
80 0.67757 1.29222 1.66412 1.99006 2.37387 2.63869 3.19526 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
TABEL DISTRIBUSI F 
 
 
df untuk 
penyebut 
(N2) 
df untuk pembilang (N1) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
1     161     199     216     225     230     234     237     239     241     242     243     244     245     245     246 
2   18.51   19.00   19.16   19.25   19.30   19.33   19.35   19.37   19.38   19.40   19.40   19.41   19.42   19.42   19.43 
3   10.13 9.55 9.28 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70 
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96 5.94 5.91 5.89 5.87 5.86 
5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 4.95 4.88 4.82 4.77 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 4.62 
6 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39 4.28 4.21 4.15 4.10 4.06 4.03 4.00 3.98 3.96 3.94 
7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64 3.60 3.57 3.55 3.53 3.51 
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35 3.31 3.28 3.26 3.24 3.22 
9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48 3.37 3.29 3.23 3.18 3.14 3.10 3.07 3.05 3.03 3.01 
10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98 2.94 2.91 2.89 2.86 2.85 
11 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20 3.09 3.01 2.95 2.90 2.85 2.82 2.79 2.76 2.74 2.72 
12 4.75 3.89 3.49 3.26 3.11 3.00 2.91 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 2.64 2.62 
13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03 2.92 2.83 2.77 2.71 2.67 2.63 2.60 2.58 2.55 2.53 
14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96 2.85 2.76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.53 2.51 2.48 2.46 
15 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90 2.79 2.71 2.64 2.59 2.54 2.51 2.48 2.45 2.42 2.40 
16 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85 2.74 2.66 2.59 2.54 2.49 2.46 2.42 2.40 2.37 2.35 
17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.81 2.70 2.61 2.55 2.49 2.45 2.41 2.38 2.35 2.33 2.31 
18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77 2.66 2.58 2.51 2.46 2.41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27 
19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74 2.63 2.54 2.48 2.42 2.38 2.34 2.31 2.28 2.26 2.23 
20 4.35 3.49 3.10 2.87 2.71 2.60 2.51 2.45 2.39 2.35 2.31 2.28 2.25 2.22 2.20 
21 4.32 3.47 3.07 2.84 2.68 2.57 2.49 2.42 2.37 2.32 2.28 2.25 2.22 2.20 2.18 
22 4.30 3.44 3.05 2.82 2.66 2.55 2.46 2.40 2.34 2.30 2.26 2.23 2.20 2.17 2.15 
23 4.28 3.42 3.03 2.80 2.64 2.53 2.44 2.37 2.32 2.27 2.24 2.20 2.18 2.15 2.13 
24 4.26 3.40 3.01 2.78 2.62 2.51 2.42 2.36 2.30 2.25 2.22 2.18 2.15 2.13 2.11 
25 4.24 3.39 2.99 2.76 2.60 2.49 2.40 2.34 2.28 2.24 2.20 2.16 2.14 2.11 2.09 
26 4.23 3.37 2.98 2.74 2.59 2.47 2.39 2.32 2.27 2.22 2.18 2.15 2.12 2.09 2.07 
27 4.21 3.35 2.96 2.73 2.57 2.46 2.37 2.31 2.25 2.20 2.17 2.13 2.10 2.08 2.06 
28 4.20 3.34 2.95 2.71 2.56 2.45 2.36 2.29 2.24 2.19 2.15 2.12 2.09 2.06 2.04 
29 4.18 3.33 2.93 2.70 2.55 2.43 2.35 2.28 2.22 2.18 2.14 2.10 2.08 2.05 2.03 
30 4.17 3.32 2.92 2.69 2.53 2.42 2.33 2.27 2.21 2.16 2.13 2.09 2.06 2.04 2.01 
31 4.16 3.30 2.91 2.68 2.52 2.41 2.32 2.25 2.20 2.15 2.11 2.08 2.05 2.03 2.00 
32 4.15 3.29 2.90 2.67 2.51 2.40 2.31 2.24 2.19 2.14 2.10 2.07 2.04 2.01 1.99 
33 4.14 3.28 2.89 2.66 2.50 2.39 2.30 2.23 2.18 2.13 2.09 2.06 2.03 2.00 1.98 
34 4.13 3.28 2.88 2.65 2.49 2.38 2.29 2.23 2.17 2.12 2.08 2.05 2.02 1.99 1.97 
35 4.12 3.27 2.87 2.64 2.49 2.37 2.29 2.22 2.16 2.11 2.07 2.04 2.01 1.99 1.96 
36 4.11 3.26 2.87 2.63 2.48 2.36 2.28 2.21 2.15 2.11 2.07 2.03 2.00 1.98 1.95 
37 4.11 3.25 2.86 2.63 2.47 2.36 2.27 2.20 2.14 2.10 2.06 2.02 2.00 1.97 1.95 
38 4.10 3.24 2.85 2.62 2.46 2.35 2.26 2.19 2.14 2.09 2.05 2.02 1.99 1.96 1.94 
39 4.09 3.24 2.85 2.61 2.46 2.34 2.26 2.19 2.13 2.08 2.04 2.01 1.98 1.95 1.93 
40 4.08 3.23 2.84 2.61 2.45 2.34 2.25 2.18 2.12 2.08 2.04 2.00 1.97 1.95 1.92 
41 4.08 3.23 2.83 2.60 2.44 2.33 2.24 2.17 2.12 2.07 2.03 2.00 1.97 1.94 1.92 
42 4.07 3.22 2.83 2.59 2.44 2.32 2.24 2.17 2.11 2.06 2.03 1.99 1.96 1.94 1.91 
43 4.07 3.21 2.82 2.59 2.43 2.32 2.23 2.16 2.11 2.06 2.02 1.99 1.96 1.93 1.91 
44 4.06 3.21 2.82 2.58 2.43 2.31 2.23 2.16 2.10 2.05 2.01 1.98 1.95 1.92 1.90 
45 4.06 3.20 2.81 2.58 2.42 2.31 2.22 2.15 2.10 2.05 2.01 1.97 1.94 1.92 1.89 
df untuk 
penyebut 
(N2) 
df untuk pembilang (N1) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
46 4.05 3.20 2.81 2.57 2.42 2.30 2.22 2.15 2.09 2.04 2.00 1.97 1.94 1.91 1.89 
47 4.05 3.20 2.80 2.57 2.41 2.30 2.21 2.14 2.09 2.04 2.00 1.96 1.93 1.91 1.88 
48 4.04 3.19 2.80 2.57 2.41 2.29 2.21 2.14 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 
49 4.04 3.19 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 
50 4.03 3.18 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.07 2.03 1.99 1.95 1.92 1.89 1.87 
51 4.03 3.18 2.79 2.55 2.40 2.28 2.20 2.13 2.07 2.02 1.98 1.95 1.92 1.89 1.87 
52 4.03 3.18 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.07 2.02 1.98 1.94 1.91 1.89 1.86 
53 4.02 3.17 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 
54 4.02 3.17 2.78 2.54 2.39 2.27 2.18 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 
55 4.02 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.06 2.01 1.97 1.93 1.90 1.88 1.85 
56 4.01 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 
57 4.01 3.16 2.77 2.53 2.38 2.26 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 
58 4.01 3.16 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.05 2.00 1.96 1.92 1.89 1.87 1.84 
59 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.04 2.00 1.96 1.92 1.89 1.86 1.84 
60 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.25 2.17 2.10 2.04 1.99 1.95 1.92 1.89 1.86 1.84 
61 4.00 3.15 2.76 2.52 2.37 2.25 2.16 2.09 2.04 1.99 1.95 1.91 1.88 1.86 1.83 
62 4.00 3.15 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.99 1.95 1.91 1.88 1.85 1.83 
63 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 
64 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.24 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 
65 3.99 3.14 2.75 2.51 2.36 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.85 1.82 
66 3.99 3.14 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.84 1.82 
67 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.98 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 
68 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.97 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 
69 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.15 2.08 2.02 1.97 1.93 1.90 1.86 1.84 1.81 
70 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.14 2.07 2.02 1.97 1.93 1.89 1.86 1.84 1.81 
71 3.98 3.13 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.97 1.93 1.89 1.86 1.83 1.81 
72 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 
73 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 
74 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.22 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.85 1.83 1.80 
75 3.97 3.12 2.73 2.49 2.34 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.83 1.80 
76 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 
77 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 
78 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.80 
79 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.79 
80 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.21 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.84 1.82 1.79 
81 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.82 1.79 
82 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 
83 3.96 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 
84 3.95 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 
85 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 
86 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.78 
87 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.83 1.81 1.78 
88 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.81 1.78 
89 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 
90 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 
 
 
  
  
LAMPIRAN : 11. TABEL r (KOEFISIEN KORELASI) 
 
 
TABEL r (KOEFISIEN KORELASI) 
 
 
 
df = (N-2) 
Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005 
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah 
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001 
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000 
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990 
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911 
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 0.9741 
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 0.9509 
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249 
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983 
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721 
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470 
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233 
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010 
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800 
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604 
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419 
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247 
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084 
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 0.6932 
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788 
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652 
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524 
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402 
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287 
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178 
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074 
25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974 
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 0.5880 
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790 
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703 
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620 
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541 
31 0.2913 0.3440 0.4032 0.4421 0.5465 
32 0.2869 0.3388 0.3972 0.4357 0.5392 
33 0.2826 0.3338 0.3916 0.4296 0.5322 
  
34 0.2785 0.3291 0.3862 0.4238 0.5254 
35 0.2746 0.3246 0.3810 0.4182 0.5189 
36 0.2709 0.3202 0.3760 0.4128 0.5126 
37 0.2673 0.3160 0.3712 0.4076 0.5066 
38 0.2638 0.3120 0.3665 0.4026 0.5007 
39 0.2605 0.3081 0.3621 0.3978 0.4950 
40 0.2573 0.3044 0.3578 0.3932 0.4896 
41 0.2542 0.3008 0.3536 0.3887 0.4843 
42 0.2512 0.2973 0.3496 0.3843 0.4791 
43 0.2483 0.2940 0.3457 0.3801 0.4742 
44 0.2455 0.2907 0.3420 0.3761 0.4694 
45 0.2429 0.2876 0.3384 0.3721 0.4647 
46 0.2403 0.2845 0.3348 0.3683 0.4601 
47 0.2377 0.2816 0.3314 0.3646 0.4557 
48 0.2353 0.2787 0.3281 0.3610 0.4514 
49 0.2329 0.2759 0.3249 0.3575 0.4473 
50 0.2306 0.2732 0.3218 0.3542 0.4432 
 
 
 
 
 
 
df = (N-2) 
Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005 
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah 
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001 
51 0.2284 0.2706 0.3188 0.3509 0.4393 
52 0.2262 0.2681 0.3158 0.3477 0.4354 
53 0.2241 0.2656 0.3129 0.3445 0.4317 
54 0.2221 0.2632 0.3102 0.3415 0.4280 
55 0.2201 0.2609 0.3074 0.3385 0.4244 
56 0.2181 0.2586 0.3048 0.3357 0.4210 
57 0.2162 0.2564 0.3022 0.3328 0.4176 
58 0.2144 0.2542 0.2997 0.3301 0.4143 
59 0.2126 0.2521 0.2972 0.3274 0.4110 
60 0.2108 0.2500 0.2948 0.3248 0.4079 
61 0.2091 0.2480 0.2925 0.3223 0.4048 
62 0.2075 0.2461 0.2902 0.3198 0.4018 
63 0.2058 0.2441 0.2880 0.3173 0.3988 
64 0.2042 0.2423 0.2858 0.3150 0.3959 
65 0.2027 0.2404 0.2837 0.3126 0.3931 
66 0.2012 0.2387 0.2816 0.3104 0.3903 
67 0.1997 0.2369 0.2796 0.3081 0.3876 
  
68 0.1982 0.2352 0.2776 0.3060 0.3850 
69 0.1968 0.2335 0.2756 0.3038 0.3823 
70 0.1954 0.2319 0.2737 0.3017 0.3798 
71 0.1940 0.2303 0.2718 0.2997 0.3773 
72 0.1927 0.2287 0.2700 0.2977 0.3748 
73 0.1914 0.2272 0.2682 0.2957 0.3724 
74 0.1901 0.2257 0.2664 0.2938 0.3701 
75 0.1888 0.2242 0.2647 0.2919 0.3678 
76 0.1876 0.2227 0.2630 0.2900 0.3655 
77 0.1864 0.2213 0.2613 0.2882 0.3633 
78 0.1852 0.2199 0.2597 0.2864 0.3611 
79 0.1841 0.2185 0.2581 0.2847 0.3589 
80 0.1829 0.2172 0.2565 0.2830 0.3568 
81 0.1818 0.2159 0.2550 0.2813 0.3547 
82 0.1807 0.2146 0.2535 0.2796 0.3527 
83 0.1796 0.2133 0.2520 0.2780 0.3507 
84 0.1786 0.2120 0.2505 0.2764 0.3487 
85 0.1775 0.2108 0.2491 0.2748 0.3468 
86 0.1765 0.2096 0.2477 0.2732 0.3449 
87 0.1755 0.2084 0.2463 0.2717 0.3430 
88 0.1745 0.2072 0.2449 0.2702 0.3412 
89 0.1735 0.2061 0.2435 0.2687 0.3393 
90 0.1726 0.2050 0.2422 0.2673 0.3375 
91 0.1716 0.2039 0.2409 0.2659 0.3358 
92 0.1707 0.2028 0.2396 0.2645 0.3341 
93 0.1698 0.2017 0.2384 0.2631 0.3323 
94 0.1689 0.2006 0.2371 0.2617 0.3307 
95 0.1680 0.1996 0.2359 0.2604 0.3290 
96 0.1671 0.1986 0.2347 0.2591 0.3274 
97 0.1663 0.1975 0.2335 0.2578 0.3258 
98 0.1654 0.1966 0.2324 0.2565 0.3242 
99 0.1646 0.1956 0.2312 0.2552 0.3226 
100 0.1638 0.1946 0.2301 0.2540 0.3211 
 
 
 
  
LAMPIRAN : 12. DOKUMENTASI 
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